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Anne Newbury es una de las verdaderas gigantes en la increfble 
historia de Mary Kay; una mujer hermosa por dentro y por fuera 
que aprendio con la propia Mary Kay. En su extraordinario 
negocio Mary Kay, viajo por el mundo impartiendo sus 
ensenanzas sobre el negocio Mary Kay al estilo Mary Kay. Anne 
siempre se ha enfocado en los demas, ha vivido su vida y su 
negocio siguiendo la Regia de Oro. Ella es prueba viviente de que 
con esfuerzo, determinacion y una actitud positiva puedes llegar a 
alcanzar el exito que antes creias inimaginable. 

Ademas del legado de su exitosa area Pilgrim en los Estados 
Unidos, posiblemente nadie ha hecho mas para desarrollar la 
oportunidad Mary Kay a nivel mundial que Anne Newbury. En 
sus decadas como Directora Nacional de Ventas Independiente, 
llevo su negocio a 12 paises y ayudo a desarrollar la increfble 
cantidad de 16 Directoras Nacionales de Ventas alrededor del 
mundo. Todo esto mientras dirigfa su negocio siguiendo las 
filosoffas y valores que mi abuela le enseno personalmente. A 
traves de los anos, he tenido el privilegio de haber trabajado 
y aprendido de Anne Newbury, y me siento orgulloso de 
considerarla una amiga y un modelo a seguir. 


— Ryan Rogers 



La verdadera sabiduria trasciende epocas; 
se comparte de una generation a otra, 
unapersona a la vez. 





PROLOGO POR ANNE NEWBURY 


Mary Kay siempre decfa: “Nunca es demasiado tarde para ser lo que 
pudiste haber sido. Piensa que hoy es el primer dia del resto de tu vida 
y comienza a planear como vas a vivirla”. 

La premisa original de Mary Kay para alcanzar el exito indica lo 
siguiente: “Si ayudas a suficientes personas a conseguir lo que quieren 
de esta magnifica oportunidad, seras recompensada cien veces”. Este 
libro es mi manera de mantener vivas las creencias de Mary Kay. 

Sus palabras tuvieron mucha influencia en mi vida y creo que todos 
debemos tener la oportunidad de darle un vistazo a las creencias de 
Mary Kay y como ella las expresaba. 

Nunca olvidare cuando conod a Mar Kay Ash. Yo era Directora 
de Ventas Independiente en Capacitacion y estaba parada en una sala 
de reuniones del edificio de la sede original. Me llevo a un lado de 
la habitacion y dijo: “Quiero que me prometas que llevaras nuestros 
productos y nuestra maravillosa oportunidad a cada rincon de Nueva 
Inglaterra sin escatimar en esfuerzos. Asegurate de que cada mujer que 
pueda permanecer sentada suficiente tiempo reciba un facial y escuche 
nuestra historia. Prometeme que lo haras, Anne”. 

A1 darme vuelta para marcharme, me dijo: “Recuerda que tu unico 
trabajo es regalar TU trabajo”. Y con estas palabras, nacio el resto de 
mi vida. 
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INTRODUCCION 


Anne Newbury nacio en Houston, Texas, y es la menor de 
tres hijos. En 1946, se mudo a Dallas, Texas, con su familia. 
Despues de graduarse de la preparatoria, Anne asistio a Southern 
Methodist University donde curso estudios en frances. Luego de 
dos anos, Anne se transfirio a University of Texas y participo en 
un programa de verano en L’Universite du Laval en la ciudad de 
Quebec, Canada. Luego de graduarse de la universidad en 1963, 
Anne enseno frances en una escuela privada en Dallas. 

Anne se caso en 1964 y luego fue bendecida con cuatro hijos: 
sus hij as Shannon, Erin y Megan, y su hijo Brien. Durante los 
anos siguientes se reubico en Virginia y Massachusetts donde fue 
una incansable voluntaria en las artes. A lo largo del camino, en 
julio de 1969, Anne supo sobre Mary Kay Inc. mientras visitaba 
a sus padres en Dallas. 

No se imagino el cambio de direccion que tendria su vida 
durante esa visita. A continuacion, Anne nos cuenta como 
emprendio el viaje de su vida: 

Una noche, estaba cenando con mi primay su esposo, y 
les mencione que estaba pensando volver a trabajar. Fue 
entonces que el mepregunto: “iHas oido de Mary Kay 
CosmeticsMe explico que la Compama tenia un fiituro 
prometedor, que se esperaba que tuviera gran exito y que 
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probablemente nadie en la Costa Este habia escrichado de 
ella. jEn eso tenia razonl 

Luego me conto que una senora qne ambos conociamos 
habia iniciado un negocio Mary Kay. Estaba ganando mas 
dinero qne su esposo y yo sabia qne el era un hombre de 
negocios muy exitoso. De hecho, jelpresumia de los logros 
de su esposa en el campo de golf! 

Me fui a casay pase la noche en vela. Verdn, mi esposo 
me habia puesto a cargo de la chequera. Ya decir verdad, 
estdbamos recibiendo avisospor sobregiros del banco \yyo 
los estaba escondiendo debajo del colchon! 

La mahana siguiente, llame a nuestra conociday le 
pedi que me enviara informacion por correo. Me dijo 
que preferia venir a buscarme y llevarme a comer para 
explicarme todo sobre la Compahia. Me senti un poco 
incomoday esceptica, pern finalmente acepte irporque mi 
madre acepto cuidar de los nihos. 

Su nombre era Carolyn Savagey, alpoco rato, yo 
estaba fascinada con todo lo que me conto. Todo en ella 
irradiaba exito y yo queria tenerlo todo. En ese momento, 
aun no habia visto los productos, pero no me importaba. 
jQiieria ser igual a ella! Elproblema era que no tenia 
dinero para el maletin de demostracion y el inventario. 
Despues de la reunion con Carolyn, hable con mis padres. 
Les conte lo que me habian dicho y le pregunte a mi papa 
si podia prestarme el dinero. Totalmente convencido de 
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que no volveria a ver ni un centavo, me presto el dinero 
para comenzar. 

Al dia siguiente, me encontre con Carolyn con el cheque de 
mi papa en mano. Y claro que, me dio un facial, lo aial 
fue encantador. Ciertamente, podia sentir la diferencia 
en mi piel taly como ella me habia dicho. Ahi mismo, 
recibi mi maletin de demostracion y mefiii corriendo al 
aeropuerto con mis hijos. 

jEstaba tan emocionada con las posibilidades que se me 
presentaban que yo misma podria haber volado el avion! 
Lei el manual antes de que aterrizara el avion. Era breve; 
la primera pdgina decia: “Bienvenida”y la ultima: “Buena 
suerte”. En laspdginas del medio, habia algtmas sobre 
“demostraciones de belleza”, como preparar la mesa y como 
reservar citas. 

Despues de tres meses, mi esposo llego a casa del trabajo y 
me dijo que nos muddbamos a Boston y que, aun mejor, su 
salario se iba a duplicar. Pense: “jBien, eso significa que no 
tendre que trabajar mas!”. 

Nos mudamos al norte en medio de 14ptdgadas de nieve 
ypose los meses de invierno instaldndome. Ctiando llego 
la primavera, sali afuera para conocer a mis vecinas. Tan 
pronto las vi, ;supe que necesitaban algo! Pero de marzo a 
septiembre, solo lleve a cabo tres fiestas del cuidado de la 
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piel. 1 Le escribi a mi Directora de Ventas Independiente, 
Carolyn Savage, en Dallas y le envie mis hojas de resumen 
de los pasados nueve meses (las cuales no eran muy 
impresionantes) en un sobre pequeno. 

Para mi sorpresa, Carolyn me llamo y me dijo qne ellay 
Mary Kay habian decidido qne yo seria una Directora de 
Ventas maravillosa. Le informe que mi vida era bastante 
ocupada con los ninos (estaba esperando el tercero), el 
voluntariado, etc. Bdsicamente le dije: “Gracias, jpero no 
graciasl”. Le dije que la llamaria si cambiaba de opinion. 

La llame de nuevo al dta siguiente, jluego de dos noches 
sin dormir! Resultd ser que el aumento de mi esposo era, 
bdsicamente, un aumento por el costo de vida. Luego de 
vivir en Massachusetts durante un ano, no habiamos 
podido ahorrar ni un centavo y queria poder aborrar 
dinero para pagar la educacion de mis bijos. ;Elproblema 
era que no sabta que se suponia que hiciera una Directora 
de Ventas! 

Carolyn se ofrecid a viajar al norte y ensenarme lo que 
tenia que hacer. Le explique que la primavera ciertamente 
seria un mejor momento (/era octubre!) porque mi bebe 
iba a nacer pronto, por el clima, etc., etc. Me dijo que no 
habia problema y pregunto que iba a hacer el VLERNES 
PROXIMO. Por mas que intente convencerla de que 
necesitaba mas tiempo, no acepto una negativa. 
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Fue entonces cuando aprendl una de las lecciones mas 
importantes de mi carrera Mary Kay: debes estar dispuesta 
a bacer un esfuerzo adicional si crees en una persona. 

Taly como habla prometido, Carolyn llego el viernes. 

Esa nocbe, le explico la oportunidad Mary Kay a media 
docena de senoras sentadas tomando cafe alrededor de la 
mesa. Carolyn les dijo: “Si toman una decision este fin 
de semana, estare aqulpara capacitarlas”. La manana 
siguiente, jcinco de esas mujeres aparecieron en mi casa con 
el cheque en su manol 

Carolyn se quedd todo elfin de semana, me enseiid a mly 
a otras cinco nuevas Considtoras de Belleza Independientes 
como trabajar este negocio y establecid una meta para ml 
antes de marcbarse: calificar como Directora de Ventas 
en Capacitacion para el 1 de enero de 1971, para poder 
asistir al Jamboree de enero. 

Estaba tan emocionada cuando Carolyn se fke de Boston. 
jNada podia detenermel De becho, estaba tan emocionada 
que, cuando nacid mi bijo, jlleve mi maletln de 
demostracion al hospital en lugar de mi maleta! jTodas las 
madres delpiso que me lo permitieron recibieron un facial! 

Durante las proximas seis semanas, durante las fiestas 
de Navidady con un nuevo bebe, me las arregle para 
anadir las cinco nuevas integrantes de equipo restantes 
que necesitaba antes delplazo para ir a Dallas para 
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el Jamboree de enero y quedarme para la Semana de 
Directoras de Ventas en Capacitacidn. Fue asl como 
me guiaron bacia el liderazgo en el cuerpo de ventas 
independiente Mary Kay. Conocer personalmente a 
Mary Kay fue monumental. Hasta ese momento, 
yo pensaba que solo estaba vendiendo cosmeticos... 
comprando elproducto por un dolary vendiendolo por 
dos. Luego de escuchar a Mary Kay, verdaderamente 
llegue a entender la mision de Mary Kay. Desde ese 
dia en adelante, jpromett dedicar el resto de mi vida a 
ayudarla a llegar a todas las mujeres que pudiera! 

Nuestra nueva unidadsubid como la espumay, en dos 
anos, ganamos el uso de nuestro primer Cadillac ®. En 
1971, eramos la unica unidad en Nueva Inglaterray en 
dos anos habtamos crecido a 12 unidades. Para finales de 
1976, eramos el Area Nacional numero uno de todo el 
noreste con un total de 30 unidades. 

Anne continuo expandiendo su carrera y sus influences 
alrededor del mundo, comenzando con Canada y Mexico, y 
finalmente a otros 12 paises alrededor del mundo. Nadie mas ha 
logrado superar esta marca hasta hoy y esta no es la unica marca que 
ha logrado. Ella fue la primera DNV 1 en ganar $1 millon 2 en un 
ano en comisiones de DNV 1 solamente y tiene mayor cantidad de 
descendientes (16) que ninguna otra Directora Nacional de Ventas 
Independiente. A1 momento de su debut como DNV 1 Emerita, jsu 
area contaba con aproximadamente 1,500 Directoras de Ventas y 
85,000 Consultoras de Belleza! 


DNVI. 2 dolar(es). 
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Luego de una carrera verdaderamente ilustre, Anne 
debuto como Directora Nacional de Ventas Ejecutiva de Elite 
Independiente Emerita 1 en el 2007. Hoy vive en Dallas con 
su fiel esposo Lane, con quien lleva 33 anos de matrimonio. 

Anne continua compartiendo el legado Mary Kay a traves del 
programa Tender Power® y sirviendo como mentora tanto para 
las integrantes del cuerpo de ventas independiente como para el 
personal de Mary Kay. 

Anne afirma: “Como demuestra mi historia, muchas veces 
la carrera se gana en el punto de salida, jaunque necesites un 
empujoncito para llegar ahi! jTe exhorto a que comiences tu carrera 
de nuevo hoy y asegurate de comenzarla con corazon siempre!”. 


Directora Nacional Ejecutiva Elite de Ventas Independiente Emerita. 
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1 Cuando conocf a 
Mary Kay Ash 


“Verdaderamente, creo que una mujerpuede lograr 
cualquier cosa que quiera en el mundo si lo desea de todo 
corazon y esta dispuesta a pagar el precio”. 

— Mary Kay 

Estoy segura de que mi reclutadora 1 , Carolyn Savage, me conto algo 
mas sobre la Compama, la oportunidad y Mary Kay Ash durante 
mi entrevista, pero no recuerdo nada excepto: “compras productos 
por $1 2 y los vendes por $2” 2 . Sencillamente, queria comenzar a 
ahorrar para la educacion universitaria de mis hijos. 

Luego vine a Dallas para mi primer Jamboree Mary Kay. 
Inmediatamente despues del Jamboree, asistl a la Semana para 
Directoras de Ventas Independientes en Capacitacion. Veras, en 
esos dias, tern'as tu equipo basico de 10 Consultoras de Belleza 
Independientes activas y luego ibas a Dallas, pagando tu los 
gastos, para aprender como convertirte en Directora de Ventas 
Independiente. La semana inclufa varias clases presentadas por 
Directoras de Ventas Independientes del area de Dallas. Todas 


Iniciadora. 2 dolar(es). 
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tenian un historial impresionante y eran seleccionadas para ensenar 
un tema en particular. jRecuerdo que me parecieron brillantes! 
Escuche y tome notas diligentemente. 

En la clase, habia ocho senoras mas como yo. Bueno, jquizas 
no exactamente como yo! Luego de dos dias de conversaciones, era 
obvio que ellas llevaban mas tiempo en el negocio que yo, que sus 
equipos presentaban mas fiestas del cuidado de la piel 1 que el mio, 
que vendian mas que yo ;y que habian impulsado sus suenos con 
mas constancia de la que yo habia sonado! jQueria irme a casa! ;Me 
senti como una incompetente y apenas abria la boca para hablar! 

Sin embargo, jestaba decidida a sobrevivir la semana! Y gracias 
a Dios que lo hice, porque el miercoles estaba destinada a conocer a 
la incomparable Mary Kay Ash. ;Ese dia me di cuenta, por primera 
vez, por que habia sido traida a esta oportunidad! En esos tiempos, 
no teniamos grabaciones de ella; la unica manera de conocer a 
Mary Kay y escuchar lo que tenia que decir era en persona. 

Conocer a Mary Kay no fue nada de lo que esperaba. Escuche 
todo lo que dijo durante las ocho horas que estuvo con nosotros. 
Paso la mayor parte del dia contandonos su propia historia incluido 
lo que ocurrio cuando se “jubilo” y por que se jubilo relativamente 
joven. Habia criado tres hijos ganandose la vida en las ventas 
directas y esos hijos se habian casado y habian hecho sus vidas. 
Despues de jubilarse, Mary Kay decidio que escribiria un libro 
sobre ventas para mujeres, porque creia que las mujeres eran las 
mejores vendedoras del mundo. Luego de terminar un esquema 
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del libro, lo releyo y se dio cuenta de que tenia ante si un plan de 
accion para el exito. Entonces, en lugar de completar el libro, puso 
en practica sus propios consejos y comenzo su Compama. 

En esos tiempos, las mujeres ganaban solo la mitad de lo que 
ganaban los hombres en Estados Unidos. Y raras veces las mujeres 
llegaban a la mesa donde se tomaban las decisiones, ya que estos 
niveles estaban reservados para los hombres. El sueno de Mary Kay 
era darle a la mujer la oportunidad de ganarse lo que valia. Y 
Mary Kay sabia que su experiencia la calificaba para ser tan buena, 
o incluso mejor, para tomar decisiones. De hecho, fueron las 
criticas de un hombre las que la llevaron a salirse del negocio de las 
ventas directas. £1 le dijo, sarcasticamente, que ella siempre pensaba 
como mujer y que seria mejor que pensara como un hombre. 

;Puedes imaginarte lo que estaba pensando ese dia? Ahi 
estaba, era la presidenta de la junta que sencillamente fundo la 
Compama para darles a las mujeres la oportunidad de ganar el 
dinero que merecian. Queria que nosotras, las nueve mujeres que la 
escuchabamos, siguieramos adelante e hicieramos lo mismo. Queria 
que nosotras hicieramos sentir a cada mujer del pais mas hermosa 
de lo que nunca antes se habia sentido. 

Hasta ese momento, pensaba que solo estaba vendiendo 
cosmeticos. Luego de escucharla hablar, comprendi por que 
me habian ofrecido esta oportunidad. Verdaderamente era una 
Compania con una mision ;y esta senora iba a asegurarse de 
cumplir la mision contra viento y marea! Sus convicciones eran 
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solidas; sus conocimientos y experiencia le dieron credibilidad; 
su pasion de querer mas para la mujer era evidente en cada 
pensamiento que expresaba. ;Yo estaba fascinada! 

j Estaba en esto para toda la vida! jCreia en la compania! A1 final 
de la semana, le hice saber que dedicaria el resto de mi vida a que 
se hiciera realidad su sueno para la mujer. Debio haberse reido de 
las palabras de esa deslumbrada chica de veinte y tantos anos, pero 
no lo hizo. En lugar de eso, me llamo a su oficina y me enseno un 
mapa de Estados Unidos. Habia una tachuela roja en cada ciudad 
en que vivia una Directora de Ventas. Y ahi estaba yo, muy arriba, 
jen la esquina noreste de Estados Unidos! Carinosamente, me dijo 
que me llamaban la Estrella del Este. 

;Me fui de Dallas como una persona nueva! Abora tenia una 
mision que antes no habia comprendido. Estaba ansiosa por reunir 
mi equipo de 10 senoras y contarles las noticias. Se sorprendieron 
mucho cuando les conte sobre mis experiencias con esta increible 
senora y sobre su sueno y su mision para la mujer. Ellas estaban 
tan emocionadas como yo. Desde esa noche en adelante, jpusimos 
manos a la obra! 

Antes de irme de Dallas, Mary Kay me dijo: “Anne, tu vas a 
ser la primera Directora de Ventas en esa zona porque asi estan 
dispuestas las cosas. Pero no vas a poder manejar todo lo que se te 
presente. Vas a necesitar ayuda. jAsegurate de que cada una de tus 
integrantes de equipo entienda que hay lugar en la cima para ellas 
y que TU les ayudaras a llegar!” 
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2 Pero, ino han cambiado 
las cosas? 


“Nada ocurre hasta que alguien vende algo”. 

— Mary Kay 

Me rio cuando oigo esta pregunta. Y creeme, a Mary Kay le 
hicieron esta pregunta integrantes del cuerpo de ventas indepen- 
diente y entrevistadores. Y nunca, que yo recuerde, Mary Kay 
contesto: “;Sabes que? Tienes razon. Las cosas han cambiado”. 

Mary Kay estuvo en el negocio de las ventas por mas de seis 
decadas. Y cada vez que le hacian esa pregunta, respondia: “Se 
que las mujeres tienen mas oportunidades ahora, que tienen mas 
confianza en si mismas y que en general tienen mas educacion, 
pero al final y al cabo, las cosas realmente no han cambiado. 
Simplemente, tienen mas responsabilidades que manejar”. 

Mary Kay Ash es una mujer relevante, tan to en su epoca como 
en nuestra epoca. Si estuviera con nosotros hoy dia, haria enfasis 
en que las ideas de hoy tienen cosas buenas, jcuando se ponen en 
practica con sentido comun! 


22 


PERO, iNO HAN CAMBIADO LAS COSAS? 


Es cierto que ahora hay mas mujeres con educacion 
universitaria que cuando Mary Kay empezo. Por otra parte, existen 
negocios Mary Kay exitosos que fueron establecidos hace decadas. 
Esos negocios, han seguido los principios de Mary Kay durante 
todos estos anos, pero fueron suficientemente sagaces para modificar 
su enfoque de manera que cada nueva generacion de mujeres se 
sintiera bienvenida y apreciada. 

Por ejemplo, al parecer hoy dia se habla mucho de que la clase 
de cuidado de la piel esta pasada de moda, que no tiene relevancia. 
Cuando escucho eso, me rio. Porque dejame decirte algo, nada 
ocurre hasta que alguien vende algo. 

A la gente todavia le gusta reunirse. Hay personas que estan tan 
ocupadas buscando como desarrollar sus negocios con cualquier 
otra cosa menos la besta del cuidado de la piel 1 , ;que no ven las 
maravillas de este concepto! Somos unicas. Esta es nuestra besta 1 ; 
nuestro plan. Por favor, escuchame: la fiesta del cuidado de la 
piel 1 es el boleto a nuestro negocio. Desarrolla la conbanza, 
muestra los resultados en la piel y, con el tiempo, repetiran sus 
pedidos. 

No podemos dejarnos intimidar por las que dicen: “Mis amigas 
nunca vendrian”. Debes ser tu la que diga con conbanza: “Invitame 
a tu vecindario. Hare que se diviertan y no habra obligacion de 
comprar nada. Dame solo dos horas. Pasaremos un buen rato \y tus 
amigas veran los resultados!”. 

;Lo que falta es educacion sobre como veneer las objeciones! 
Ensenarles a las Consultoras de Belleza Independientes como hacer 
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esto. Animarlas a practicar hasta que se sientan comodas con las 
palabras; hasta que ellas puedan salir por la puerta y veneer las 
objeciones en el restaurante o en cualquier sitio, pero haciendo 
suyas las palabras. A una Directora de Ventas Independiente 
debe importarle esto lo suficiente para asegurarse que las nuevas 
Consultoras de Belleza reciban este tipo de educacion. 

La Directora de Ventas debe urilizar sus destrezas de 
capacitacion para ayudar a las Consultoras de Belleza a entender 
aspectos basicos del corazon del negocio y luego anadir su 
experiencia y los conocimientos que tenga sobre cualquier 
herramienta nueva que desee usar, como la tecnologia. A1 hacerlo, 
se manriene relevante ante los ojos de su unidad y a la vez se 
mantiene firme en los principios de la Compania. 

La Directora de Ventas que esta activa no se va a esconder 
cuando venga algo nuevo y necesario. jHara lo que hizo Mary Kay! 
Recuerdo cuando Mary Kay tomo un curso corto para aprender 
a usar la computadora y tener acceso a sus correos electronicos. 
jParece gracioso, pero es verdad! 

La Directora de Ventas que sienta que se ha quedado rezagada 
en cuanto a tecnologia o cualquier otra cosa nueva, tiene que 
decidir que tan necesarias son esas destrezas para su exito en el 
futuro. Muchas nuevas herramientas se han creado para ayudar a 
que nuestras clientas, quienes ahora compran las 24 horas del dia, 
tengan acceso mas conveniente a los productos Mary Kay ®. La 
Directora de Ventas o Consultora de Belleza debe decidir por si 
misma si esta satisfaciendo las necesidades de sus clientas actuales 
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y futuras. Si cree que puede mejorar, puede determinar cual es la 
mejor forma de hacerlo para ella, su unidad y sus clientas. A veces, 
eso implica hacer mas uso de la tecnologia. Pero, nuevamente, esa 
sera /su decision! 

;Que es lo que no cambia? Estas son las cosas que estan 
primeras en mi lista: 

1. La Directora de Ventas lleva a cabo su propia capacitacion. 

2. La Directora de Ventas se mantiene en comunicacion 
constante con TODAS sus Consultoras de Belleza sin 
importar sus edades ni sus metas. 

3. La Directora de Ventas cree que tiene la mejor capacitacion 
disponible ;y promueve este programa entre su gente 
constante y consecuentemente! 

La experiencia me dice que cuando el negocio de una 
Directora de Ventas empieza a flaquear, tipicamente se debe a una 
combinacion de un problema actual (a saber, el desconocimiento de 
las nuevas herramientas) y cierto nivel de dejadez. Quizas la unidad 
este estancada: nadie asciende, los Sacos Rojos dependen del mismo 
equipo para obtener resultados distintos, nadie hace suficientes 
reservaciones o ventas. Es en momentos como estos, en que los 
cambios de la Compama parecen amenazantes. Trata de recordar 
que la Compama tipicamente esta a la vanguardia en terminos de 
mercadeo y herramientas creativas, lo cual es de vital importancia 
para mantener a las integrantes del cuerpo ventas independiente, 
actuales y futuras, motivadas y comprometidas. 
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Recuerda que ser “creativa” significa encontrar formas nuevas y 
emocionantes de desarrollar tu negocio a la vez que te mantienes 
firme en los principios basicos del modelo de negocios y la etica. 

Debes tener el deseo de mantenerte relevante mientras eres fiel 
a los conceptos basicos del modelo de negocios Mary Kay: 

Coda una de nosotras es una contratista independiente que 
desarrolla un negocio basado en el plan de Mary Kay para presentar 
productos del cuidado de la pielprobados a mujeres, en la privacidad 
de sus hogares u oficinas, durante una cita con horario predeterminado 
a conveniencia de las clientas. 

La line a de productos es estrictamente para probar antes de 
comprar, sin obligacion de comprar en esa cita. En lugar de esto, 
jla clienta compra cuando se de cuenta de lo contenta que estd con los 
resultados de la experiencia delfacial! La Considtora de Belleza puede 
desarrollar su base de clientas a su propio ritmo y seguira la regia que 
nos enseno Mary Kay: “la gente volvera a comprar donde mejor los ban 
tratado”. 

Los fundamentos de este negocio no han cambiado y nunca 
cambiaran: jtrata a los demas como quieres que te traten a ti y 
tendras exito en el proceso! En el pasado, el presente y el futuro, 
eso nunca cambiara. 

Las clientas aprecian el buen servicio y la buena comunicacion. 
Es nuestro trabajo entender sus necesidades y ajustar nuestros 
horarios y metodos para cubrir sus necesidades y obtener los 
mejores resultados por nuestros esfuerzos. Haz la reservacion 
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cuando ella quiera la reservacion, entrega los productos como y 
cuando ella los espera. Mueve el cielo y la tierra para asegurarte que 
este completamente satisfecha. ESA fue la esencia del exito personal 
de Mary Kay en las ventas y el desarrollo de equipo. Ella establecio 
reglas, pero las ajusto y las adapto con todas las personas con las 
que hacia negocios, siempre y cuando no violara sus principios. 
Nunca tuvo favoritas; nunca le dijo a un grupo como jugar el juego 
mientras susurraba otro plan en los oi'dos de otro grupo. Hay que 
ser fiel a las creencias y los principios de Mary Kay. 

Cuando firme el Acuerdo de Consultora de Belleza, acepte 
las creencias y los principios de Mary Kay. Como orgullosamente 
lo expresa la Declaracion de Independencia: “Sostenemos que estas 
verdades son autoevidentes”. Pues bien, despues de 37 anos de llevar 
exitosamente un negocio Mary Kay, YO SOSTENGO QUE 
ESTAS VERDADES SON AUTOEVIDENTES. Si no estas lista 
para aceptar este modelo de negocios comprobado y la filosofia 
de la Regia de Oro de Mary Kay, necesitas pensar en buscar una 
oportunidad distinta. 
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3 Y estas verdades 
fueron la base de 
mi desarrollo... 


“La integridad es el ingrediente que te permitira avanzar 
rapidamente en la autopista hacia el exito”. 

— Mary Kay 

iQue band Mary Kay? Este pensamiento ciertamente guio muchas de 
las decisiones que tome a lo largo de mi carrera y sigue guiandome 
hoy Me gustaria compartir algunas de las “verdades” mas poderosas 
que aprendi de Mary Kay. 

El poder de una meta 

Mary Kay decia: “Si la meta vale la pena, vale la pena hacer el 
esfuerzo que requiere alcanzarla”. 

Mary Kay entendia la importancia de establecer metas. Si 
no conoces tu meta, ;como sabes cuanto tienes que trabajar para 
alcanzarla? Por eso, Mary Kay nos enseno a preguntarle a cada 
nueva integrante de equipo cual era su meta economica. No era 
raro que la mayoria dijera que solo queria pagar deudas. Pero 
Mary Kay queria que se sinrieran realizadas y que tuvieran algo para 


28 


Y ESTAS VERDADES FUERON LA BASE DE Ml DESARROLLO... 


demostrar sus ingresos. Asi es que apoyabamos las metas de todas 
como si fueran las nuestras. Nunca olvidare el dia en que Irene 
Shea (quien llegaria a convertirse en Directora Nacional de Ventas 
Independiente) anuncio que habia comprado un piano de cola 
pequeno. Sabiamos que ese era su gran sueno. Entonces, alguien le 
dijo: “Irene, ;no sabia que tocabas piano!”. Ella respondio: “No se 
tocar, jpero ahora puedo tomar clases!”. 

No importaba si la meta de alguien era debutar como Directora 
de Ventas Independiente, ganarse el uso de un auto o ser reina, todos 
en nuestra familia Mary Kay conociamos la meta y se nos informaba 
el progreso de la integrante de unidad en todos los eventos de la 
unidad y del area. Cuando tenia integrantes de unidad esforzandose 
por metas personales, como por ejemplo ir a Disneylandia, les 
prometia que cuando llegara el dia, las llevaria al aeropuerto 
personalmente. Cuando veia a sus ninos, les decia cosas como: “;Que 
creen de la meta de su mama de llevarlos a Disneylandia con el 
dinero que gano con Mary Kay?”. Elios se emocionaban mucho y me 
decian lo orgullosos que estaban de su mama. 

Establecer metas nos da el impulso para encontrar o inventar 
maneras de lograrlas. Sabiamos que si una Consultora de Belleza 
Independiente no tenia algo especifico que la estimulara a hacer 
reservaciones y a vender, podria caer lentamente en la inactividad. 
Lo habia visto antes, asi es que estaba bastante consciente de 
mantener a todas trabajando constantemente para lograr sus 
suenos y no solo sonarlos. Cuando reservaban fiestas 1 , pagaban 
sus cosas y se lograban las metas. 


Reunion(es) de belleza 
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Para mi, apoyar las metas de otra persona significaba jreforzar el 
corazon del negocio! Hace muchos anos, Marcia Grobety, una de 
mis Directoras de Ventas canadienses, fue invitada a un evento en que 
la DNV 1 Emerita Dalene White era la anfitriona. Se acerco a Dalene 
y le dijo: “Estoy a un paso de convertirme en una Directora Nacional 
de Ventas. ,:Que consejo me darias para lograrlo?”. Dalene le hizo una 
sola pregunta: “;Puedo ver tu agenda de reservaciones?”. 

;La agenda de reservaciones lo dice todo! Y por supuesto, se que 
no todas la llevan a todas partes como lo haciamos nosotras, pero el 
mensaje es claro. Estamos en el negocio de las ventas al menudeo 
y cada vez que ayudas a poner el producto en la piel de alguien o a 
vender el producto, estas en camino a exhibir algo: ;un auto rosado, 
un abeja con diamantes en el hombro o una copia de la revista 
Aplausos ® donde viene tu nombre! 

Recuerda que el peligro mas grande de sonar y establecer metas 
es permitir que otra persona determine que ocurre con ellas. Por eso, 
tienes que creer en cada persona hasta que esa persona capte tu fe en 
ella y la haga suya. Tienes que tener mucha mas vision que ella ahora 
y ayudarle a darse cuenta de lo que puede hacer en el manana y el 
resto de su vida. 

Hazme sentir importante 

Siempre es importante mantener a la otra persona como el 
centra de atencion al desarrollar un equipo, vender o simplemente 
al conversar. jSiempre! Puede ser en una conversacion cara a cara 
con una integrante de equipo potencial, en una conversacion con 
alguien que ha perdido su sueno o con una hermana Directora de 


DNVI 
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Ventas que esta pensando ir en otra direction. Podria ser en una 
noche con cientos de invitadas y donde se espera que TU ejerzas 
una influencia positiva. 

La Dra. Eden Ryl, una reconocida psicologa en la decada del 
setenta, habla sobre la capacidad de observar mas alia de lo que 
esta a simple vista, de escuchar mas alia de lo que oyes. Hay que 
poner mucha atencion a esta destreza adquirida. Con frecuencia, la 
gente me dice que se sorprende de lo que “capte” o lo que “recuerdo 
de hace tiempo”. Esto se debe al tiempo que le he dedicado a 
desarrollar esta destreza. 

Podrias ver una situacion, pero ;en realidad estas observando lo 
que esta pasando o lo que en realidad esta en juego? ,:Puedes educar 
a los que estan a tu alrededor sobre lo que necesitan observar para 
progresar?; En realidad estas escuchando lo que la persona esta 
tratando de decir (para profundizar mas y conseguir la informacion 
que se necesita), o simplemente estas oyendo palabras, con frecuencia 
con un ojo en el reloj, tratando de determinar cuando puedes irte? 

Tu presencia y atencion ininterrumpida ayudan mucho a 
establecer la conbanza necesaria con una integrante de unidad o 
una integrante potencial que necesita oir mas antes de tomar una 
decision, pero no sabe que preguntas debe hacer. 

Las destrezas de escuchar mas que oir y observar mas que ver lo 
que tienes a simple vista deben ser adquiridas por todas las lideres 
potenciales si van a avanzar en el negocio de desarrollar relaciones, 
por lo cual es conocido Mary Kay. Debe importar mas la persona 
con la que hablas que tus propias necesidades. Nuestras necesidades 
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se atenderan en el proceso si las necesidades de la otra persona se 
atienden primero. Inicia la conversacion con las metas y necesidades 
de esa persona en mente, y no te preocupes por tus comisiones, 
produccion de automovil u otras necesidades por la cuales quizas te 
estas estresando en ese momento. 

Hazlo por deber 

Cada persona tiene que decidirse a hacer todo lo necesario para 
avanzar. Te aseguro que hubo muchisimas ocasiones en que no queria 
hacer lo que era necesario. Pero en ese momento, la disciplina se 
apodera de ti y lo haces por deber. 

Para hacer el trabajo correctamente, siempre se requiere hacer 
mas de lo que pensamos que seria necesario. ;Por que? Porque 
cuando hay seres humanos involucrados habra desviaciones, retos 
inesperados, desilusiones e incluso contratiempos. Es ahi cuando 
el mundo necesita ver quien eres en realidad. ; Puedes superar eso y 
todavia ganar la carrera? ; Puedes tener suhciente grandeza para nunca 
criticar o quejarte? ; Puedes guardarte tus pensamientos mas oscuros y 
pensar en una forma de salir de la oscuridad y volver a la luz? 

La clave es estar activa siempre. Haz las llamadas. Programa las 
citas. Mary Kay decia: “Con trabajo se logra lo que no se logra con 
deseos”. Haz algo todos los dias para lograr tu meta. Hacer “lo mejor 
que puedas” no debe ser tu objetivo. Eso solo te abrira la puerta para 
inventar excusas. 

Recuerda, no te preocupes por las cosas que no puedes cambiar; 
preocupate solo por aquellas que si puedes cambiar. Conviertete en 
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alguien que se arriesga. Ve mas alia de ti y tu pequeno mundo. Planea 
estrategias para ganar mas ingresos trabajando el plan de mercadeo a 
un nivel mas alto del que nunca habfas sonado. jConviertete en una 
defensora del sueno de Mary Kay! 

Pon la otra mejilla 

Una vez tuve un encuentro que me enseno una leccion 
invaluable; quizas una de las mas importantes. En ese momento, 
era Directora de Ventas Senior con cuatro Directoras de Ventas 
descendientes. Tenia una nueva Directora de Ventas encaminada y 
luego las cosas cambiaron. Nunca entendi como o por que; fue muy 
confuso y alarmante. 

Pronto se convirtio en una situacion en que una persona dice una 
cosa y la otra dice otra cosa. Mary Kay se involucro personalmente. 
Queria aclarar todo y tener a todos a bordo de nuevo. Dejo que cada 
una hablara. Mary Kay era una mujer sabia. Como nunca le gustaba 
decir quien estaba exagerando y quien decia la verdad, nunca se ponia 
del lado de nadie. Su consejo era: mediamos, nos disculpamos y ;nos 
llevamos bien! 

Mi descendiente no acepto el consejo y empezaron los chismes. A 
la larga, jsupe que se me estaba culpando por todo! Me enfureci tanto 
que llame a la oficina corporativa y exigi una entrevista con Mary Kay 
para defender mi punto. Viaje a Dallas y tuve mi cita con Mary Kay 
en su oficina. Vocifere y me desahogue, sabe Dios por cuanto tiempo. 
Cuando termine, Mary Kay me miro y me pregunto: “;Terminaste?”. 
Inmediatamente conteste: “Si, [termine! 
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Calladamente me miro a los ojos y me dijo: “jPon la 
otra mejilla!”. 

Guineas veces?”, le pregunte. 

Y ella me contesto: “jSiempre! Cuando estas en una discusion y 
tienes la razon, no necesitas decir ni una palabra mas. Si no denes la 
razon, no puedes darte el lujo de decir ni una palabra. Aun cuando 
ganas, jPIERDES!”. Mary Kay me dijo que esto ayudaba mucho en 
las discusiones con tu esposo. 

Entonces, me dijo que me fuera a casa y me pusiera a trabajar. Lo 
hice, pero no estaba muy contenta en ese momento. Con el pasar del 
tiempo, comence a entender lo que habia hecho. Se nego a ponerse 
del lado de alguien y sabia que en realidad no habia una historia, solo 
drama. Fue una situacion triste, ;pero aprendi tanto! Hasta el dia de 
hoy, cuando me confrontan otras Directoras de Ventas que quieren 
crear problemas, me acuerdo de ese momento y busco mediar las 
cosas para acabar con el asunto \y que todos puedan volver a trabajar! 


Pon la otra mejilla, jsiempre! 
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4 Encuentra la manera o 
inventa una manera 


“Podemos esperarque ocurran cosas, tener la esperanza 
de que ocurran cosas, o bien, continuar trabajando para 

que ocurran”. 

— Mary Kay 

Ocurren cosas. A veces ocurren tragedias. La vida, un nacimiento, 
la muerte o una mudanza. Todo el tiempo ocurren cosas, pero no 
podemos perder de vista la meta. Honestamente, tuve que pensar 
mucho para encontrar una meta que no logramos alcanzar a 
tiempo. jNosotros eramos el area que hacia que las cosas sucedieran! 
Y caminabamos por encima, alrededor, por debajo o a traves de la 
montana para asegurarnos de alcanzar la meta siempre. 

Me tomo mucho tiempo llegar a la posicion numero uno. Pero 
nunca fue una lucha. Fue un plan de accion constante y supervisada 
que continuo aumentando mis ingresos. Enfrente tropiezos 
economicos. Me enfrente por lo menos a dos recesiones distintas. 
Pero logre reconstruir mi negocio. No podia depender de que la 
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Compama u otra persona lo hiciera por mi. A nosotros nos afecto 
y a ellos tambien. Cuando llega la hora de la verdad, realmente 
denes que saber quien eres y cual es tu funcion. Estar en la cima 
no es un accidente sino movimiento con proposito. Y requiere 
aun mas motivacion mantenerte en la cima durante un segundo o 
tercer ano. 

Es muy cierto que los tiempos dificiles no perduran; 
perduran las personas fuertes. Mi negocio credo en tamano y en 
descendientes, pero en el otono de 1974, todo cambio. Habia malas 
noticias en todo el pais por la escasez de petroleo. No podia saber lo 
que se avecinaba; era demasiado joven para entenderlo. Pero ahora, 
los esposos les decian a sus esposas que no podian usar el auto para 
viajar muy lejos porque necesitaban la gasolina para llegar a sus 
trabajos. Mary Kay tendria que pasar a un segundo piano. 

Ese otono, perdi seis Directoras de Ventas Independientes de 
primera linea. En mi propia unidad, hubo un gran volumen 
de devolucion de productos. jEstaba desolada y lo peor de todo 
era que tambien estaba embarazada de mi cuarto hijo! ,:Que IBA 
a hacer? 

Fue algo que no esperaba: fui victima de la crisis economica. 
Pero sabia lo que tenia que hacer. Siempre habia dado 
seguimiento a las expectativas que tenia para mis integrantes 
de equipo ;y ahora era de suma importancia tener las mismas 
expectativas para mi! Me habian educado bien y mi Directora 
de Ventas Senior Independiente siempre daba seguimiento para 
obtener lo que esperaba. 
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Tern'a que pagar impuestos estimados sobre mis ingresos cada 
trimestre y el ultimo pago del ano fiscal de 1974 se vencfa el 31 de 
enero. jSabi'a que no tendrfa el dinero! Pero sf tenia tiempo y tenia 
productos. Luego de autocompadecerme durante dos semanas, 
me sente con mi caja de boletos rosados (para ustedes, el archivo 
de clientas) y comence a hacer llamadas para ganar dinero. A mis 
clientas les encantaba Mary Kay y yo habia descuidado bastante 
el aspecto de servicio al cliente. Una vez mas, ;la verdad vencio! 
Cuando llame a cada clienta, todas necesitaban algo y al finalizar la 
semana tenia pedidos por $200'. jYa estaba en camino! 

Pero necesitaba $1,500' y no solo $200'. Asi que llame a 
mis clientas de nuevo y les dije: “Con mucho gusto te llevo estos 
productos Sue pero, ,;hay alguna razon por la que no podrias 
reunir a algunas de tus amigas para otra fiesta 2 ? Acabo de mirar tu 
expediente y veo que ha pasado mas de un ano desde la ultima. 

He aprendido muchas cosas nuevas durante este ultimo ano y 
posiblemente hasta podrias obtener tu pedido de reposition gratis”. 

No todas me dijeron que si, pero suficientes personas si lo 
hicieron. Me di cuenta de que si podia hacer 10 fiestas 2 cada 
semana, podia reunir el dinero. Asi que hice las reservaciones para 
mi semana de 10 fiestas 2 e inmediatamente comence a sentirme 
mejor, a verme mejor y, ciertamente, podia hablarles a mis 
Directoras de Ventas descendientes con mas confianza. 

Todo estaba listo para las clases cuando tuvimos una gran 
tormenta invernal. Todas mis fiestas 2 se cancelaron. No deje que 


Dolar(es). 2 Reunion(es) de belleza 
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la situation me derrotara y reprograme todas las fiestas 1 para 
la proxima semana, con tan mala suerte que tuvimos otra gran 
tormenta invernal. Todas cancelaron nuevamente y dijeron que 
era mejor programarla para la primavera. Yo no podia dejar que 
eso ocurriera. Me habfa fijado una meta y les habfa pedido que me 
ayudaran a lograrla. Nuevamente, programamos todas las bestas 1 y 
para bnales de enero, tenia mas dinero del que necesitaba. jHabfa 
logrado mi meta! Y fue una gran suerte, porque mi parto comenzo 
solo cuatro horas despues de acabar mi ultima clase. Mi hija nacio 
la manana siguiente, jeon dos semanas de anticipacion! 

Tener una semana de 10 bestas 1 , siempre es un catalizador 
para mas reservaciones, mas actividad, mas integrantes de equipo 
potenciales y mas dinero en el banco. Si reservas 10 bestas 1 , estaras 
de nuevo en el corazon de tu negocio. Cuando tengas dudas, 
pruebate a ti misma que la gente compra los productos y les 
encantan. Nada ocurre hasta que alguien vende algo. Y TU tienes 
que dar el ejemplo. 

Lo que me dio esa experiencia fue credibilidad con mis 
Directoras de Ventas y mi unidad. Cuando ellas dijeron: “Nadie 
esta haciendo reservaciones ahora. No estoy segura de que puedo 
continuar”. Les respondia diciendoles que iba de camino a visitarlas. 
A1 llegar, miraba su inventario y les recordaba el dinero que tenian 
esperando en el estante. Cuando me decian que nadie les haria una 
reservacion, les preguntaba: “;A quien has llamado? Dejame ver los 
nombres. ;Que te dijeron? ,:C6mo les preguntaste?”. 

Luego, lanzaba un reto especial y les daba las palabras que 
debian decides a las posibles anbtrionas: 


Reunion(es) de belleza 
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jHola! Te babla Sue. Mi Directors, de Ventas me acaba de retar a 
llevar a cabo 10 fiestas 1 en una semanay necesito tu ayuda. Todo lo que 
tienes que hacer es reunir de tres a cinco personas, sin compromiso. Si 
las ventas de la fiesta 1 superan los SlOO 2 , tu serds una invitada especial 
a tomar el te con mi Directora de Ventas en su casa. Te encantard 
conocerla. ;Qiie te parece? 

jNcccsicaba motivar a estas mujeres a poner manos a la obra 
con una influencia positiva! Les hacfa saber que podfan cambiar las 
cosas si cooperaban conmigo. Les aseguraba que cumplir con esta 
meta seria la cosa mas emocionante del mundo. No hay nada como 
poder decir: “;Lo logre!”. 

jLas reservaciones siempre han sido y seran esenciales para este 
negocio! No subestimes su valor porque todo comienza en la fiesta 1 
del cuidado de la piel. Con frecuencia escuchamos: “jLas destrezas 
que no se utilizan se pierden!”. Nunca debes perder la habilidad ni 
el deseo de reservar fiestas 1 del cuidado de la piel. 

Es exactamente como solfa decir Mary Kay: “Encuentra la 
manera o inventa una manera”. 


1 Reunion (es) de belleza 2 Dolar(es). 




Anne Newbury, cuando era nifia, 
con su hermano y hermana. 



Anne con sus hermanas 
Directoras de Ventas 
en un retiro. 



Mary Kay Ash visita a 
Anne en Reading, Mass., 
el Dia de San Patricio 
de 1972. 



Anne con Mary Kay Ash y 
Nancy Sidlivan. 






Anne con sn prima, 
Martha Loti Beaird. 


Anne, Mary Kay Ash y 
Lane en una Cumbre 
de DNVs 1 en los 90. 



Anne con el esposo de sn prima, Dan Beaird, 
qnien lepregunto: “{Has escnchado sobre una 
compahia que se llama Mary Kay?”. 



Anney Lane disfrutando de los 
jardines cerca de Viena, Austria. 


DNVI 






Anne en el escenario con 
Mary Kay Ash durante el Seminario 
Esmeralda de 1976. 




Anne con Ray Patrick, Presidente 
de Mary Kay Canada, durante la 
Conferencia de Liderazgo de 1990. 


Tere Ivich de Lopez 
(cabello rojo), DNV 1 
descendiente de Anne, y 
algunas de sus Directoras de 
Ventas en el Seminario de 
1999 en Mexico. 
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Anne recibiendo las llaves de un Cadillac ® 
rosado de manos de Mary Kay Ash durante 
el Seminario Esmeralda de 1991. 




Anne recibiendo unaplaca 
por 10 millones en comisiones 
ganadas durante el Seminario 
Esmeralda de 2005. 


Anne reconocida como la DNV 
numero uno por Tom Whatley, 
Expresidente de Mary Kay Inc. en 
el Seminario Esmeralda de 2003. 


DNVI 





De izquierda a derecha: 

Gayle Gaston, Anne, 
Mary Kay Ash, Maxine 
Sandvigy Helen McVoy 
en Paris, Francia. 


Anne con Angie Stoker (centro), 
la primera DNV' de Canada. 


Anne luciendo un atnendo 
tradicional en Viena, Austria. 


Anney Mary Kay Ash cerca de 
Versalles, Francia, en los 80. 
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Anne celebrando la tradicion de 
Mary Kay “en la tina” con sus 
DNVs 1 descendientes durante un 
crucero por el Mediterraneo en 


el 2000. 



En la Conferencia de 
Carrera de Boston, 
Mass., en los 80. 


Anne tomando un paseo con 
Mary Kay Ash cerca de la Torre 
de Londres en 1980. 


La familia 
Pilgrim de Anne. 

1 DNVI 





El hijo de Anne, Brien con su esposa, 
Cindy, en su dia de bodas. 



Anney, su esposo, Lane, disfrutando de 
un vals vienes en el Palacio Schonbrunn 
de Viena, Austria en 1986. 


Anne en la suite de Mary Kay 
Ash en el Ritz Carlton de 
Londres en mayo de 1982. 









La hija de Anne, Shannon Matwiyojf 
con su esposo, Greg, e hijos Cassidy y 
Nicholas. 


La hija de Anne, Erin (Longley) Heath con 
su esposo, Glenn, e hijos, Collin Longley y 
Allie Longley. 


Anne y Lane con sus hijos y nietos en enero de 2007- 
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5 La formula de Mary Kay 
para el exito 

“La tenacidad y la perseverancia son cualidades 
esenciales para el exito en los negocios”. 

— Mary Kay 

Hace mas de tres decadas, me sente entre el publico para escuchar 
a Mary Kay hablar de las cosas que en su opinion ayudarian 
a una Directora de Ventas Independiente a alcanzar el exito 
que merecia. No es sorpresa que aquello que era cierto en ese 
momento, tambien es cierto hoy. 

Mary Kay dijo una vez que cada uno de nosotros es un angel 
con solo un ala y que solo podemos volar si nos abrazamos. 

Queria que enrendieramos desde el principio que, si ayudas 
suficienre a otras personas a conseguir de la vida lo que desean, 
ciertamente tendras exito economica y emocionalmenre. 


Nos animaba a apartar una hora diariamente para hacer 
varias llamadas de tres minutos a personas clave, especialmente 
las nuevas Consultoras de Belleza Independientes y, claro esta, las 
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fieles que merecfan escuchar de nosotros regularmente. El tiempo 
esta ahi, todo lo que tenemos que hacer es incorporarlo a nuestro 
horario diario. 

Como Directora de Ventas Mary Kay, debes tener el deseo 
de convertirte en una experta en el trato con la gente. Puedes 
hacerlo, teniendo suficiente interes en averiguar lo que inspira 
a la gente. Debes desarrollar el arte de escuchar, no solo oir las 
palabras. Debes estar atenta a las pistas que te ayuden a responder 
con las palabras correctas, ya sea para dar animo, guiar, apoyar 
o comprender. 

Ninguna de nosotras alcanza el exito sola. Somos exitosas 
porque ayudamos a otras a ser exitosas primero. De la misma 
manera en que ayudamos a las Consultoras de Belleza a ser 
exitosas, debemos ayudarlas a entender que si ayudamos a otras 
personas a probar los productos Mary Kay ®y a ver la diferencia, y 
luego ellas llegan a sentirse orgullosas de usar nuestros productos, 
entonces estan ayudando a esas clientas, ;no importunandolas! 
Cuando empece a creer en esto verdaderamente, ;lo vi diez veces 
multiplicado en mi negocio! 

Mary Kay decia con frecuencia: “Creo fervientemente que 
cualquiera puede ser exitosa si sigue tres pasos simples para 
alcanzar el exito. El primer paso es la buena planeacion. Debes 
saber adonde vas porque de lo contrario no podras llegar a tu 
destino. La mayoria de las personas no planean para el fracaso, 
sencillamente son un fracaso al planear. El segundo es la 
perseverancia. Mientras mas dificil la situacion, mas perseverante 
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debes ser. Las personas exitosas son solo personas ordinarias con 
una determinacion extraordinaria. Y claro esta, el tercer paso es el 
trabajo. La Compama te da todas las herramientas que necesitas 
para alcanzar el exito, pero nada funcionara si tu no trabajas”. 

Hace muchos a nos, aprendi el arte de organizar dos reuniones 
anuales con cada Consultora de Belleza. Todas estas reuniones 
se llevaban a cabo durante una semana. Programaba una para el 
otono, justo antes o despues del Dia del Trabajo {Labor Day) para 
ayudarlas a recobrar la motivacion despues de la sesion de verano. 
Luego llevaba a cabo una la semana despues de A no Nuevo para 
ayudarles a entender que tener un negocio prospero durante la 
primavera, tambien puede llevarlas a tener un ano prospero. 

Tomaba una semana llevar a cabo todas las reuniones porque 
cada una duraba una hora. Las reglas basicas eran que cada 
Consultora de Belleza venia a mi oficina a la hora que ambas 
habiamos acordado para la cita. Tenia que llegar a tiempo, 
y yo tenia un reloj en mi oficina para ayudar a mantener la 
puntualidad. Reservaba las horas de la noche y los fines de semana 
para las mujeres que tenian otro trabajo. Tenia un formulario 
para cada una de las mujeres en mi unidad. Les hacia preguntas e 
iba llenando los blancos con sus respuestas. Verdaderamente, ese 
tiempo estaba programado para que yo escuchara y aprendiera; 
no para educar ni sugerir. 

Los primeros 15 minutos de la reunion los pasabamos 
hablando de la familia de la Consultora de Belleza y del interes 
de ellos en su negocio Mary Kay. ,:Eran cooperadores? ^Sentian 
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curiosidad? En terminos generales, ;como se incorporaba su 
negocio a su hogar? Ese tiempo me daba la oportunidad de 
presentarle o repasar la importancia de una Hoja deplaneacion 
semanal y la lista de las seis cosas mas importantes. De esta 
manera, ella esta organizada todos los dfas y su familia sabe donde 
esta si sale a trabajar en su negocio Mary Kay. 

El segundo segmento de 15 minutos era una discusion 
general sobre los aspectos agradables de su negocio Mary Kay. 

Le preguntaba a la Consultora de Belleza, en terminos muy 
generales: “^Que es lo que mas disfrutas de tu negocio Mary Kay 
en este momento?”. Quizas eran sus clases, la reunion de unidad, 
el dinero o las nuevas amigas. Yo simplemente escribia lo que 
ella me dijera. Si me decia que lo mas que disfrutaba eran las 
reuniones de unidad, podia preguntarle si estaria dispuesta a ser 
mi asistente en las reuniones de unidad de vez en cuando. Siempre 
estaba buscando maneras de delegar distintas responsabilidades en 
las reuniones de unidad. Esto me daba la oportunidad de buscar 
cualidades de liderazgo en ellas y, en general, ayudaba a que las 
reuniones fluyeran mejor. 

Durante los proximos 15 minutos, repasaba aquellas areas 
del negocio en que ella deseaba mejorar. Le decia: “Cuentame, 
,;puedes pensar en dos areas en las que te gustaria trabajar durante 
los proximos seis meses, areas en las que deseas mejorar? Nunca les 
preguntaba: Estas teniendo problemas o dificultades?”. Mientras 
ella hablaba de estas areas, yo tomaba notas. Durante estas sesiones 
en particular, no teniamos tiempo para educarla, pero quizas 
podia darle una sugerencia o conectarla con otra Consultora de 
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Belleza que era experta en el area en que ella necesitaba trabajar. 

Mas importante aun, le pedi'a su cooperacion y su compromiso. 

Le deci'a: “Si prometo enfocarme en esta area que te preocupa, en 
una de mis proximas reuniones de unidad, ,:puedo contar con que 
vas a asistir?”. Si podia lograr que cooperara, ella y yo estabamos en 
camino a convertirnos en un equipo mas efectivo. 

Finalmente, los ultimos 15 minutos los pasabamos hablando 
de como le gustaria disfrutar de las ganancias de su negocio 
Mary Kay, una vez lograra las ganancias. Le preguntaba cuanto 
ingreso adicional deseaba tener al final de cada semana y por que. 
La animaba a planear las maneras en que gastaria su dinero. Creia 
que, si lograba que se comprometiera con una meta, ella llevaria a 
cabo la cantidad de fiestas 1 necesarias para ganar ese dinero. 

Todas deben tener un plan y una vision para su negocio 
Mary Kay y visualizarlos convirtiendose en realidad. Luego de 
hablar sobre ganancias, las animaba a hablar sobre sus metas para 
su negocio. Les hablaba sobre la Escalera del Exito. ,:Podian ver 
su importancia? Me di cuenta que muchas Consultoras de Belleza 
no entendian el programa de la Escalera del Exito, el Programa de 
Consultora Estrella, las cortes ;o incluso el programa de medallas! 2 
Hablar de estas cosas te da la oportunidad de sembrar la semilla. 
;Cuantas de nuestras Consultoras de Belleza han pasado por 
nuestras puertas sin tener la experiencia de ganar un premio, y sin 
embargo cuando se hacen Consultoras de Belleza escuchan tanto 
sobre los premios? Necesitamos ayudarlas a encontrar la forma de 
ser ganadoras. 


Reunion(es) de belleza 2 no aplicable para Mexico 
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El tiempo que pasamos conociendo la personalidad de cada 
Consultora de Belleza es tiempo bien invertido. A1 final de cada 
reunion, le pedia que repasara el formulario y lo firmara. Hacia 
una copia del formulario para mi y le daba una a ella para que 
pudieramos repasarlo de vez en cuando durante los proximos 
meses. Esas reuniones verdaderamente valieron la pena. 

Con frecuencia, recuerdo cuantas veces he tenido el privilegio 
de tener una reina en el Seminario y escucharla decir: “Nunca 
hubiera podido lograrlo sin la ayuda de mi Directora de Ventas. 
Ella estuvo ahi para creer en mi cuando yo no creia en mi misma”. 
;Se expresan asi sobre ti? La habilidad para desarrollar el potential 
de otros no se puede medir en un mes, un trimestre o incluso un 
ano. Mary Kay decia que tu actitud es el factor mas significativo 
en tu exito, porque con la actitud correcta puedes hacerlo todo 
mal e incluso asi tener exito. Pero con la actitud incorrecta, 
puedes hacerlo todo bien y posiblemente fracasar. Entonces, si 
crees que puedes, puedes. Pero si crees que no puedes, entonces 
probablemente tengas razon. 

Hablemos de ser lider con tu ejemplo. Nadie lo ha dicho 
mejor que la propia Mary Kay. En cada reunion de Directoras de 
Ventas a la que asisti, Mary Kay se enfocaba en la importancia 
de nuestra propia actividad personal. La escuchaba decir: lleva 
a cabo tres, recluta 1 dos\ lleva a cabo tres, recluta 1 dos. Se trata de 
una formula para el exito que funciono para nosotros en aquel 
entonces y puede funcionar para ti ahora. Doce fiestas 2 al mes 
pueden darte dos reclutas 3 calificadas, y dos reclutas 3 al mes 
durante 12 meses consecutivos pueden llevarte a la Corte de la 
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Reina del Compartir. Con frecuencia, escuchaba a Mary Kay 
decir: “Por favor, no me envfen tarjetas ni regalos de cumpleanos, 
solo mantengan su lugar en la Corte de la Reina del Compartir 
cada ano. Si cada Directora de Ventas comparte continuamente 
la oportunidad, se que habre logrado algo bueno con mi vida”. 
Esto ciertamente nos recuerda la importancia de llevar a cabo tres 
bestas 1 cada semana y reclutar 2 dos nuevas integrantes de unidad 
personal cada mes. Asi, tu das el ejemplo. Cuando las Consultoras 
de Belleza te vean hacer esto, ellas haran lo mismo. 

Ahora veamos el posible impacto de la formula de Mary Kay 
en tu ingreso mensual. ,:Por que no sacas una hoja de papel ahora 
mismo y escribes tu ganancia promedio en una hesta 1 del cuidado 
de la piel? Se logica, incluso conservadora, pero encuentra el 
promedio adecuado para ti. Multiplica este numero promedio por 
12 y tendras un calculo estimado del ingreso mensual que tendrias 
al hacer 12 bestas 1 del cuidado de la piel cada mes. 

Claro esta, vas a seleccionar por lo menos una persona de 
cada clase para ofrecerle la oportunidad. Y eso nos da 12 citas de 
desarrollo de equipo mensuales. Si hicieras 12 citas de desarrollo 
de equipo en un mes, ^no crees que realmente podrias tener 
dos nuevas integrantes de equipo? Y digamos que cada una de 
estas integrantes de equipo vende subciente para considerarlas 
integrantes calibcadas. Usando el plan de compensacion actual, 
puedes hacer los calculos para ver tus posibles ingresos por esas 
reclutas 3 personales calibcadas. Lo emocionante es que este 
ingreso no incluye tus comisiones de unidad, tu gratibcacion por 
volumen de unidad y tus pedidos de reposicion. ,:Ves como puede 
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ayudarte la formula para el exito de Mary Kay? Aprendf muy 
temprano que la manera mas rapida de aumentar mis ingresos era 
llevando a cabo mas fiestas 1 del cuidado de la piel. 

Mary Kay nos enseno que nuestro ingreso proviene de las 
fiestas 1 . Recuerdo que hace anos me llego por correo una factura 
muy grande que no esperaba. Luego de un momento de panico, 
pense: “jPuedo arreglar esto en una semana!”. Llame a todas las que 
habfan sido mis anfitrionas anteriormente y las anime a que me 
ayudaran a cumplir con el reto de llevar a cabo 10 fiestas 1 en una 
semana. A1 final de esa semana, no solo habfa hecho 10, me habfa 
tropezado con una undecima fiesta 1 y habfa ganado cada dolar que 
necesitaba para pagar esa factura. Esto prueba el refran que dice 
que todo aquello que puedes concebir y pensar, lo puedes lograr. 

Y asf lo hice. ;Cuantas veces escuche decir a Mary Kay: “Si crees 
que puedes lograrlo en un mes, ;probablemente puedes hacerlo en 
una semana!”? 

^Por que no te retas a encontrar la misma verdad en la fe 
que Mary Kay puso en ti: creer que las fiestas 1 seran el lugar 
para ensenarle a tus integrantes de equipo mas nuevas, ademas 
de encontrar a tus nuevas integrantes de equipo? Recuerda, este 
tambien puede ser tu tiempo para volver a motivar a una vieja 
integrante de equipo que ha perdido su sueno. Deja que ella 
aprenda mientras tu ganas dinero. Recuerda tambien, que la 
fiesta 1 del cuidado de la piel es un evento para invitadas integrado. 


Reunion (es) de belleza 
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^No sabes tu que con tres a seis personas presentes, puedes llevar 
a cabo un evento para invitadas todos los dfas e incluso asi ganar 
dinero en el proceso? No olvides que si no usas tus destrezas, las 
perderas. Nunca debes subestimar esta destreza basica ni perderla 
a lo largo del camino. 

En 1988, al iniciar nuestro vigesimo quito ano, escuche a 
Mary Kay decir: “Tengo una premonicion que se eleva en alas de 
plata. Es un sueno de tus logros de cosas maravillosas. No se bajo 
que cielo ni a que desafio te enfrentaras. jSolo se que sera elevado! 
jSolo se que sera grandioso!”. 

Ahora estamos en el umbral de la segunda mitad de 
nuestro primer siglo. [Mary Kay siempre supo que USTEDES 
determinarian el exito del manana! 



58 



59 


6 Desarrollo de equipo 
con conciencia 


“Tienes una gran influencia y todas las personas que 
conozcas tendran una impresion de ti por tus palabras y 
acciones: convierte la Regia de Oro en tu forma de vivir”. 

— Mary Kay 

Cuando escucho a Mary Kay —y en mi pensamiento esto ocurre 
con frecuencia—, me atraen su credibilidad y su sentido comun. 
Nunca traiciono los principios sobre los cuales desarrollo su 
Compama. Desde el inicio, les ensenaba a todas a seguir la Regia 
de Oro en lo relacionado a las clientas, las hermanas Consultoras 
de Belleza Independientes y los contactos de otras personas. Con 
frecuencia decia: “Cuando encuentren a alguien que tenga una 
Consultora de Belleza que le hablo sobre la oportunidad, no 
importa cuan breve haya sido la conversacion, traten de ayudarla a 
entender que debe firmar con la persona que ya le habia hablado. 
No traten de quitarle a la persona”. 
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En el 1970, me mude a Boston con mi familia. Que supiera, 
yo era la unica Consultora de Belleza en mi ciudad hasta que 
timbro el telefono un dia y una voz se presento como Irene Shea, 
una Consultora de Belleza colega. Habia llamado a la Compama 
para saber si habia otras Consultoras de Belleza en el area y le 
dieron mi numero ademas del numero de otra senora que se habia 
mudado desde Houston. Irene penso que seria divertido que nos 
reunieramos las tres y compartieramos ideas. Asi que nos reunimos, 
pero nunca enconrramos tiempo para reunirnos otra vez. 

Antes, las Consultoras de Belleza de una Directora de Ventas 
Independiente que dejaba la Compafua podian elegir una Directora 
de Ventas local con la que querian trabajar 1 . En el otono de 1971, 
recibi una llamada de Irene Shea que vivia a unas 40 milks de 
mi. Me dijo que le gustaria formar parte de mi unidad. Para ese 
entonces, ranto la otra Consultora de Belleza como yo eramos 
Directoras de Ventas. Me senri halagada pero sorprendida porque 
la otra Directora de Ventas nueva vivia mucho mas cerca de ella. Le 
pregunte a Irene porque me escogio a mi ya que casi no habiamos 
hablado en los meses previos. Me dijo: “;Sabes que? Ella cometio 
un error. Trato de reclutar 2 a una de mis clientas durante su 
calihcacion; asi que te escogi a ti”. Nunca olvide esa experiencia. 

En el 1978, Mary Kay dijo en su discurso del Seminario: 
“Cuando manejas una situacion de forma positiva, te ocurriran 
cosas positivas. Lo importante es recordar que al poner en practica 
la Regia de Oro debes tener buen juicio, y un espiritu de amor y 
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bondad. Asi, nunca te ira mal. Solo debes preguntarte como te 
sentirfas si estuvieras en el lugar de la otra Consultora de Belleza y 
siempre tomaras la decision correcta. Se que te daras cuenta que al 
hacer esto, tu vida se enriquecera con amistades y bendiciones”. 

Como se hace: todo empieza con la cita de desarrollo 
de equipo 

Quiero hablarte sobre la cita de desarrollo de equipo y de 
como Mary Kay nos enseno a llevarla a cabo. La cita debe estar 
enfocada en el corazon del negocio, especificamente, ganar dinero 
vendiendo este producto. 

Durante la cita, es importante averiguar cuanto tiempo tiene 
ella para dedicarle a su posible negocio en ese momento. Claro 
que eso puede cambiar, pero ese es tu punto de partida para 
trabajar con ella cuando esta empezando. 

Personalmente, siempre me interesaba el panorama 
economico de la persona que entrevistaba. Queria que pensara en 
las cosas que le gustarian a su familia, pero quizas no estaban a su 
alcance en ese momento. Ademas, no queria animarla a hacer algo 
que su situacion economica no le permitiera. 

Tienes que encontrar la necesidad. Preferia que la necesidad 
fuera economica porque eso impulsaria las actividades de ventas. 
Temprano en mi carrera, me ensenaron la palabra STORM 
(TORMENTA) para ayudarme a recordar las razones importantes 
para convertirse en una Consultora de Belleza. 
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S: Self-confidence (Confianza en ti misma). El exito desarrolla 
la confianza. 

T: Teamwork (Trabajo en equipo). A muchas mujeres les gusta 
trabajar en un ambiente donde hay mucha gente. Les gusta 
la camaraderfa. 

O: Opportunity (Oportunidad). Hay oportunidad de ascender. 
R: Recognition (Reconocimiento). Como bien dijo Mary Kay: 
“Muchas mujeres no han recibido un aplauso desde que 
terminaron la preparatoria”. 

M: Money (Dinero). jEsta es obvia! 

Cuando logres que las personas se unan por cualquiera de 
esas razones, habras creado las jCONDICIONES PERFECTAS! 
El punto es que no todas se uniran para ganar dinero. Alguien 
podrfa decir: “Tengo suhciente dinero”. Entonces, hablarian sobre 
las cosas que quizas faltan en su vida. ^Es alguien a quien le gusta 
unirse a grupos? ^Esta buscando algo nuevo y creativo? 

Tienes que masajear las palabras para lograr que una mujer 
diga: “No lo habia pensado de esa manera”. Tienes que pensar 
de forma creativa. Escuchala. ^Cual es su necesidad? Podrfa ser 
diferente a lo que ella cree. 

El cierre 

Creo que, para muchas personas, el cierre es la parte mas 
diffcil de la cita de desarrollo de equipo. Yo, sin embargo, 
recuerdo mi propia cita con placer. Por eso, es importante que la 
persona saiga de la cita con un verdadero sentido de confianza, 
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claridad y conviccion de adonde puede llevarla esta increfble 
oportunidad. 

Despues de confirmar lo que le escuche decir a mi nueva 
integrante de equipo potencial y contestar sus preguntas, 
sencillamente busco el Acuerdo de Consultora de Belleza 
Independiente y resumo, en mis propias palabras, lo que dice. La 
animo a que se tome un tiempo para leerlo y cuando termine, 
le pregunto si tiene mas preguntas y si esta lista para firmar el 
acuerdo. 

Despues que ella firma el Acuerdo, le pido que anote la 
Orientacion para Nuevas Consultoras en su calendario. Mary 
Kay siempre decia: “Despues de aceptar su dinero para unirse, 
asegurate de que anote en su calendario cuando debe venir para 
su capacitacion”. Despues de aceptar el dinero, no respondas con 
una frase vaga de seguimiento como: “Me comunicare contigo”. 
Ella necesita un compromiso de tu parte y la confirmacion de que 
ha tornado una excelente decision al convertirse en Consultora de 
Belleza Independiente Mary Kay. 

En este momento, ella puede ver la conviccion que tengo 
sobre este negocio y que su decision de “intentarlo” requiere 
un compromiso de tiempo adecuado de su parte y apoyo con 
capacitacion de mi parte. Con suerte, he determinado que la 
motiva: la razon principal por la cual quiso firmar. Luego, puedo 
recordarle la meta que menciono y las cosas que le atrajeron sobre 
la oportunidad Mary Kay. Mas que nada, trato de pensar en ella, 


no en mi. 
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Mi reclutadora 1 era una profesional, me guio a tomar la 
decision con sabiduria y profesionalismo. Nunca me hizo sentir 
presionada o forzada. Me hizo sentir que era mi decision. Asi es 
como siempre he querido que se sientan las nuevas Consultoras 
de Belleza (tanto mis propias integrantes de equipo personal 
como las de mis integrantes de unidad) despues de pasarse un 
tiempo hablando conmigo. 

La charla sobre el inventario 

Una de las primeras charlas que tenia con una nueva 
Consultora de Belleza era sobre el inventario. Aunque no es 
requisito que una Consultora de Belleza compre inventario, 
hay ventajas importantes de tener una cantidad razonable de 
inventario a la mano. Como decia Mary Kay: “No puedes vender 
de una carreta vacia”. Siempre penso que era importante surtir los 
pedidos de las clientas en el momento y que este tipo de servicio 
ayudaba a desarrollar una base de clientas heles. No queria que las 
anhtrionas fueran responsables de distribuir los pedidos. 

Durante la charla sobre inventario, la nueva integrante de mi 
unidad y yo hablabamos sobre cuanto tiempo podia dedicarle a su 
negocio en ese momento. ;Cuantas fiestas 2 creia que podia llevar 
a cabo? Quizas ella me decia: “Pues, no mas de una o dos por 
semana”. Despues, basandome en el plan de la nueva Consultora 
de Belleza para las fiestas 2 de cuidado de la piel, le recomendaba 
la cantidad de inventario que tardaria un mes en vender. Cuando 
estaba lista para pedir mas, entonces pedia mas. Es importante 
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dejar que la nueva integrante de equipo haga preguntas sobre el 
inventario para que pueda tomar una decision bien informada. 

Siempre hacia mi recomendacion sobre la cantidad de 
inventario que debia tener la nueva Consultora de Belleza 
teniendo en cuenta la cantidad de tiempo que ella podia dedicarle 
a su negocio en ese momento. Luego, en la Orientacion para 
Nuevas Consultoras, les ensenaba que deben reinvertir una 
primera vez, una segunda vez y luego, al reinvertir una tercera vez, 
ya pueden quedarse con las ganancias que logren. Las animaba a 
cumplir con esta meta en sus primeras seis a ocho semanas porque 
jqueria que ganaran dinero con esas ventas! 

jEl esfuerzo paga! 

Hace a nos, Mary Kay sintio gran orgullo cuando empezamos 
a atraer mujeres de campos como la medicina y las leyes. Me 
ayudo a darme cuenta de que todos tenemos algun tipo de 
necesidad. Quizas la historia que mas abrio mis ojos a esta 
realidad fue la de la Directora Nacional de Ventas Ejecutiva de 
Elite Independiente Emerita 1 Shirley Hutton. 

Shirley Hutton era una hermosa estrella de television en 
Minneapolis que iba a entrevistar a Mary Kay Ash en el programa 
de television del cual era anhtriona. Antes de la entrevista, la 
DNV 2 Emerita Marilyn Welle-Villella, convencio a Shirley de que 
si iba a entrevistar a Mary Kay, necesitaba hacerse un facial y usar 
los productos. Ella accedio. 


Directora Nacional Ejecutiva Elite de Ventas Independiente Emerita. 2 DNVI 
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Shirley entrevisto a Mary Kay para el programa y al 
final Mary Kay le dijo: “^Sabes? Si eres lista, trabajarias con 
nosotras tambien”. (Mary Kay hacia cosas asi, solo para picar 
la curiosidad.) Shirley le respondio: “Pues, ya veremos”. Lo 
proximo que supimos fue que Marilyn le estaba hablando sobre la 
oportunidad. La verdad era que a Shirley no le estaban pagando 
lo que ella pensaba que valia y no pensaba que las cosas fueran a 
cambiar. Lo considero desde una perspectiva mas amplia y dijo: 
“Lo hare”. jNo le tomo ni 30 minutos! 

Shirley llego a convertirse en la Directora Nacional de Ventas 
numero uno del pais por seis anos consecutivos. Creo que estaba 
muy contenta de que alguien encontro su necesidad y jle ofrecio 
la oportunidad! 
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“Si hoy solo una mujer mas descubre lo maravillosa que 
es en realidad, sera un gran dla”. 

— Mary Kay 

Luego de debutar como Directora Nacional de Ventas 
Independiente en 1976, me pase el primer ano haciendo todo 
lo posible para fortalecer y hacer crecer mis unidades existentes. 
Tenia 14 Directoras de Ventas Independientes de primera linea, 
14 de segunda linea y dos de tercera linea. Por razones obvias, 
me enfoque en las Directoras de Ventas de primera linea y, 
lamentablemente, perdi tres durante los primeros 90 dias. 

Menos mal que Mary Kay comenzo a hablar de expansion 
y anuncio que la apertura de la subsidiaria en Canada estaba 
programada para diciembre de 1977. jNuevamente, tenia 
una meta! Dos de mis Directoras de Ventas descendientes 
habian nacido y crecido en Canada, asi que tenian candidatas 
potenciales esperando para convertirse en Consultoras de Belleza 
Independientes Mary Kay en Canada. 
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;Fue muy inspirador ver a Mary Kay visualizando como seria 
compartir nuestra oportunidad con mujeres de otras tierras! 

;Su entusiasmo y vision eran contagiosos! En cualquier mercado 
nuevo, Mary Kay estaba en medio de la accion para ofrecer sus 
detallados discursos y palabras de apoyo y animo. Compartia 
su creencia de que las mujeres pueden lograr cualquier cosa que 
quieran en este mundo con solo seguir su ejemplo y desarrollar 
negocios exitosos justo en el lugar donde viven, mientras ella las 
apoyaba sin importar la distancia. 

;La respuesta a Mary Kay en Canada fue abrumadora y 
nuestro tiempo alia para el lanzamiento del mercado era solo 
el comienzo! La semana siguiente, mientras todavia estaba bajo 
los efectos de toda la emocion del evento, Mary Kay me llamo 
y queria saber cuales eran mis planes para darle seguimiento 
al negocio que habia comenzado en Canada. Me exhorto a 
regresar lo mas pronto posible para educar cuidadosamente a 
las Consultoras de Belleza Independientes en todos los aspectos 
del negocio \y trabajar sus negocios Mary Kay por las razones 
correctas! Mary Kay siempre decia: “Si ayudas a otras personas a 
conseguir lo que quieren, jtu seras recompensada en el proceso!”. 

Claro que, yo estaba decidida a cuidar muy bien lo que habia 
iniciado. Ella me rogo que hicieramos todo lo que estuviera en 
nuestro poder para asegurar que las nuevas Consultoras de Belleza 
comenzaran de la manera correcta. Y la manera correcta, claro esta, 
era comenzar con la clase del cuidado de la piel. Una vez mas, le 
prometi que le dedicaria el tiempo necesario a este asunto. 
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Todas en mi area recibian por lo menos una llamada mia 
semanalmente. Todas las reuniones estaban abiertas a todas las que 
quisieran venir. Explicamos cada paso de la trayectoria profesional 
y todas las cortes, ademas de ofrecer una minuciosa educacion a 
las nuevas Consultoras de Belleza. jQueriamos que supieran todo 
lo necesario para poder trabajar sus negocios al 100 por ciento y 
mantenerse competitivas! jContinuamos con esta dedicacion y 
constancia en nuestra apertura del mercado de Mexico 10 anos 
despues! Debido a esta educacion y apoyo constantes, ambos 
paises continuan siendo un gran orgullo por su produccion 
y crecimiento. No es sorpresa que la Directora Nacional de 
Ventas Ejecutiva Independiente Angie Stoker, la primera DNV 1 
canadiense y a quien tengo el orgullo de tener en mi area Pilgrim, 
jcontinua siendo la DNV 1 numero uno de ese pais! 

En 1993, la primera Directora Nacional de Ventas 
Independiente en Mexico, Maria de los Angeles D’Acosta de Anda, 
debuto de nuestra area a traves de mi Directora de Nacional de 
Ventas descendiente, Nancy Sullivan. Maria continuo siendo la 
Directora Nacional de Ventas numero uno durante 16 increibles 
anos hasta su debut como Emerita en el 2014. Ademas, durante 
este tiempo, tuve la oportunidad de trabajar con la fabulosa 
Directora Nacional de Ventas, y mi descendiente personal, Tere 
Ivich de Lopez, de Hermosillo, la region mas remota de Mexico. 

Ella era madre de seis ninos cuando la conod y estaba mas ocupada 
que la mayoria de la gente que habia conocido en mi vida, pero 
dispuesta. Mas adelante, llego a desarrollar en su area cuatro 
Directoras Nacionales de Ventas descendientes y tambien disfruto 
de seguridad economica en su vida. Verdaderamente, jambas son el 
resultado de hacer todo al estilo Mary Kay! 


DNVI 
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Como era Directora Nacional de Ventas, ya no tern'a una 
unidad personal a la cual a nadir integrantes de equipo con el 
proposito de desarrollar Directoras de Ventas de primera linea 1 . 
^Como iba a aprovechar esta nueva oportunidad? Mi meta era 
convertir en Directoras de Ventas Senior a todas mis descendientes 
que aun no eran Directoras de Ventas Senior. A1 infundirle 
“sangre” nueva a mis unidades mas debiles y animarlas a salir de la 
ciudad y conocer a nuevas Consultoras maravillosas, jlas lleve a un 
nivel de confianza que parecian haber perdido! Estaba orgullosa de 
todas mis Directoras de Ventas descendientes y las habia educado 
tan bien que sabian lo que tenian que hacer. ;Simplemente, 
habian perdido algo de lo que inicialmente las impulso a llegar 
donde estaban! Y estas nuevas integrantes de equipo hicieron que 
mis Directoras de Ventas renovaran su fe y les dieron un nuevo 
ingreso. 

Estas Directoras de Ventas Independientes aprendieron a 
viajar y a trabajar eficientemente fuera de su ciudad. Sin embargo, 
una Directora de Ventas resulto ser una decepcion. Ella continuo 
cobrando los ingresos que producian los esfuerzos de una senora en 
Quebec, ;pero no llamo, ni escribio, ni visito a sus integrantes de 
unidad durante dos a nos! Obviamente, la Directora de Ventas no 
cumplio con sus responsabilidades de desarrollo fuera de su ciudad. 

El nombre de nuestra area, Pilgrims (Peregrinas), se convirtio 
en sinonimo de expansion mundial. Viaje a cada pais en que 
incursionabamos, ;por eso estamos en 12 paises! 

Con el tiempo, algunas de las Directoras de Ventas de Canada 
se convirtieron en Directoras de primera linea para mi y ahora, 
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despues de 25 anos de actividad en el pals, me enorgullece decir 
que logre ocho Directoras Nacionales de Ventas Independientes 
personales de mi area y otras cinco descendientes de ellas. 
Verdaderamente, fue una estrategia de TRABAJO y, gracias a 
Dios, tuve la vision y la fortaleza de procesarlo en mi mente 
y luego de invertir el tiempo y la energia para llevarlo a cabo. 
jNunca pense que apenas me estaba iniciando en un esfuerzo 
mundial que estaba destinado ser una explosion! 

En el 1991, la carrera de mi esposo Lane nos llevo a 
Michigan. Nuestros hijos ya se habian ido de la casa y como 
creo que todos deben tener su “momento de brillar” me parecio 
justo que el tuviera esta oportunidad, aunque eso significaba 
desarraigarme de todo lo que tenia. Pense que si habia 
desarrollado un area tan fuerte como creia que era, el area podia 
mantenerse en pie y yo estaba a corta distancia con solo un vuelo 
en avion. Durante nuestro primer ano en Michigan, la carrera de 
Lane iba bien ;y el area Pilgrim se expandio! En el 1992, la revista 
Fortune® \ino al Seminario y nos entrevistaron a Mary Kay y a mi. 
Luego de ver el articulo, mi esposo reconocio que nuestro tiempo 
juntos estaba mejor invertido enfocandonos en un negocio en vez 
de dos. 

Con la expansion europea ante nosotros, Lane y yo hicimos 
la promesa de trabajar juntos. Decidimos irnos de Michigan y 
volver a nuestras raices en Dallas, Texas, donde ambos habiamos 
crecido. Compramos una casa en nuestro antiguo vecindario y 
reconectamos con la familia y las amistades de la preparatoria. Al 
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mismo tiempo, ;mi negocio Mary Kay me llamaba! jTenia que ver 
a mi gente! 

Tomamos la decision de visitar a toda mi area en un solo 
viaje. Salimos en septiembre de 1993 en nuestro Cadillac®rosado 
e iniciamos un viaje en carro que nos llevo por una ruta de 
13,000 milks. Desde Dallas, atravesamos Colorado, llegamos 
al norte de California, de ahi al oeste de Canada, atravesamos 
las Montanas Rocallosas, cada provincia y bajamos a Minnesota 
e Illinois. Volvimos a Canada, al norte de Quebec y llegamos a 
Nueva Escocia, y bajamos a todos los estados de Nueva Inglaterra. 
Continuamos hacia el sur por la costa de Nueva York y Nueva 
Jersey, luego hacia Virginia y Virginia del Oeste. Finalmente, nos 
fuimos a casa para pasar el Dia de Accion de Gracias. Completar 
el viaje nos tomo 10 semanas. Visitamos 90 porciento de mi area 
norteamericana. ;Que aventura! 

Para ese entonces, en la Compania habia conversaciones sobre 
una expansion a Inglaterra ;y yo sabia que queria trabajar en ese 
mercado! Me encantaba Europa en toda su gloria y yo estaba lista 
para enfrentarme a este reto. 

Luego, nos fuimos a Inglaterra. Habia una serie de noches 
de invitadas planeadas por la Compania 1 , asi que Lane y yo 
alquilamos un apartamento en Londres, conseguimos un auto y 
le dimos seguimiento a todos los contactos que habia acumulado 
en los meses anteriores. Para ser exacta, jtenia 88 contactos 
potenciales! La factura de telefono llego a ser bastante cuantiosa, 
tratando de comunicarme con todas por adelantado, explicandoles 
quien era, que era la oportunidad Mary Kay y por que deberian 
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venir a uno de los eventos para saber mas. Le prometi a cada 
anfitriona que estarfa en contacto tan pronto llegaramos, para 
reunirnos con ellas personalmente, por adelantado si era posible. 
Queria conocerlas, mostrarles los productos y explicarles el plan 
de mercadeo. Despues, la noche de invitadas seria la crema sobre 
el pastel. 

Bueno, incluso los planes mejor pensados no siempre se 
materializan jy no me imaginaba que abrir este mercado seria un 
reto! jLos otros habian sido tan emocionantes! Por supuesto, toda 
la gente era encantadora y muchas de las reuniones fueron cenas 
exquisitas con las Consultoras potenciales y sus esposos. Lleve a 
cabo fiestas del cuidado de la piel 1 con cualquiera que pudiera 
coordinarla, pero jel desarrollo de equipo era sumamente dificil! 
Fue una leccion de humildad, jte lo aseguro! 

Para el final del mes, mis resultados no fueron lo que esperaba. 
Solo una de ellas entendio lo que es la oportunidad, pero nunca 
avanzo en la trayectoria profesional. Justamente antes de volver a los 
EE. UU., seguia haciendo llamadas de ventas desde el apartamento 
y tuve la suerte de comunicarme con una senora que usaba los 
productos Mary Kay ®. Creo que hable con ella por una hora hasta 
que finalmente me dijo que no, pero ella tenia en mente a alguien 
que seria grandiosa. No quiso darme su nombre ni telefono, pero 
me dijo que le pediria que se comunicara conmigo. No pense que 
fuera a lograr nada, pero deje que lo hiciera. 

Un mes mas tarde, al regresar a los Estados Unidos, me 
llego por fax un mensaje de la mujer con la que habia hablado 
originalmente en Inglaterra. Me envio el nombre y el numero de 
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la mujer que ella crefa que serfa grandiosa. Llame a la senora; ella 
habfa estado trabajando en ventas con otra companfa ;y nunca 
le hablaron sobre la posibilidad de ascender! Aparentemente, era 
una estrella en las ventas. Le explique nuestra oportunidad y le 
dije que me reunirfa con ella cuando volviera a Inglaterra en dos 
meses. Le envie una carta con mi breve historia personal y una 
autobiograffa de Mary Kay con la esperanza de que algo o todo 
esto tuviera impacto. 

Dos meses mas tarde, Lane y yo volvimos para asistir a la 
primera reunion general de la Companfa en Londres. Allf estaba. 
Inmediatamente me sentf atrafda. Aun no habfa tornado la 
decision de convertirse en Consultora de Belleza Independiente, 
pero al final del dfa ya habfa tornado la decision. La seguf hasta el 
campo donde vivfa y le ensene todo lo que pude sobre las fiestas 
del cuidado de la piel 1 y un poco sobre el desarrollo de equipo. 

El resto es historia. jCathy Ranford llego a ser Reina de Ventas 
Personales tres veces! Y por supuesto, se convirtio en Directora de 
Ventas Independiente, pero no fue facil. Cuando me llamo en el 
tercer mes de calificacion y me dijo que no lo iba a lograr, tome 
un avion para ir a ayudarla. Estaba lista para enfrentar el reto. 
jElla si lo iba a lograr! 

Un dfa, mientras manejabamos por un pueblo, Cathy 
comen to que una de sus mejores clientas vivfa en una de las casas 
que acababamos de pasar. Le dije a Lane que detuviera el auto y 
sail disparada hacia la puerta de la casa mientras Cathy me gritaba 
para que me detuviera y decfa: “;Eso no se acostumbra aquf! Para 
mis adentros, dije: “jMframe!”. 
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Toque el timbre y una senora amable, que no estaba 
acostumbrada a que tocaran el timbre, abrio la puerta. Me 
presente y le dije que era una Directora Nacional de Ventas 
Independiente Mary Kay en los EE. UU. y que esa semana estaba 
trabajando con Cathy, su Consultora de Belleza Independiente. 

Le dije que despues de escuchar lo fiel que era como clienta tenia 
que pararme para decide lo agradecida que estaba por su lealtad al 
negocio. Se sonrio y nos invito a tomar el te. (jGracias a Dios!) 

Se que no sera una sorpresa para ninguna de mis lectoras 
que, cuando llego el momento de irnos, la habia convencido de 
que ella podria tener un buen negocio propio. Cathy no podia 
creerlo, jpero yo si! Tuvimos resultados similares el resto de la 
semana porque sus clientas eran usuarias muy leales jy les ayude a 
entender que podian tener exito al ser iguales que Cathy! 

Durante este periodo, la Compania estaba expandiendo sus 
operaciones hacia Filipinas. Al principio, no tenia ningun interes 
en particular de ir alia y no tenia contactos potenciales, pero 
algunas de mis Directoras de Ventas Independientes descendientes 
estaban reuniendo contactos. Me llamaban con regularidad para 
pedirme consejos sobre como manejar un mercado global. Bueno, 
Lane oyo la mayor parte de esto y me dijo: “Creo que debes 
reservar un vuelo e ir alia para apoyarlas”. 

Asi que hicimos nuestros planes. Hasta me ocupe de 
conseguir contactos potenciales propios. por que no? ;Era 
solo un pais mas! Cuando llegue para la apertura, jhabia tanta 
gente! Yo era la Directora Nacional de Ventas de mas alto nivel 
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alll, as! que, jllegue a contar mi historia personal tres veces en 
las primeras veinticuatro horas! ;Fue una locura, pero logramos 
conseguir integrantes de equipo! Nos quedamos alii varios 
dfas y mantuvimos una suite abierta para que mis Directoras 
de Ventas descendientes trajeran a las nuevas integrantes de 
equipo potenciales para los faciales y la educacion. A1 final, 
nuestros esfuerzos dieron como resultado varias Directoras de 
Ventas descendientes en nuestra familia de DNVs 1 . Ha quedado 
demostrado una y otra vez que si ayudas a suficiente gente a lograr 
lo que quieren jseras recompensada cien veces! 

Poco despues de levantar mi negocio en Inglaterra y Filipinas, 
mi proximo gran esfuerzo ocurrio en el 1998 con Brasil. Desde 
el 1980, tenia una maravillosa Directora de Ventas en mi area en 
Vermont llamada Eloisa Johnson. Ella habla llegado a este pals 
desde Brasil como estudiante de intercambio y termino casandose 
con un estadounidense. Se convirtio en Directora de Ventas y 
con el tiempo, al esposo de Eloisa lo transfirieron a Nueva Jersey 
y despues a Arizona. En cada lugar, Eloisa desarrollo una o mas 
Directoras de Ventas descendientes y se gano el uso del Cadillac® 
rosado constantemente. Cada vez que nos velamos durante esos 
los anos, me preguntaba: “^Anne, cuando van a abrir en Brasil?”. 
Yo le respondla: “Eloisa, cuando me dejen saber, te lo dire. 
Mientras tan to, sigue haciendo lo que estas haciendo”. 

Finalmente, mi telefono sono para traer noticias de la 
apertura. Llame a Eloisa para dejarle saber, pero habla un 
problema. En ese tiempo, no tenlamos el Programa de Desarrollo 
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de Liderazgo Global (GLDP, por sus siglas en ingles) para las 
Directoras de Ventas. Por tanto, Eloisa tendria que dejar su 
negocio en los EE. UU. y empezar de nuevo en Brasil. Sin 
embargo, tenia una alternativa: el programa estaba en desarrollo. 
Podia esperar, quedarse con su negocio en EE. UU. y expandir en 
Brasil bajo el nuevo programa el proximo ano, o bien, podia irse 
y perder su negocio en EE. UU. Le dije que se tomara el fin de 
semana para pensarlo. El lunes en la manana me llamo. Despues 
de considerarlo cuidadosamente, estaba dispuesta a renunciar a 
todo para ser pionera en Brasil. 

Le prometi que iria a Brasil para apoyar sus esfuerzos, pero la 
tarea estaba llena de retos. El primero fue que no sabiamos que 
necesitabamos una visa para viajar a Brasil ;y no nos enteramos 
hasta llegar al aeropuerto! Esa noche nos dirigimos a Houston 
para conseguir visas con urgencia. Aunque en el consulado no 
estaban muy contentos, jera la invitada a un gran evento y no me 
lo iba a perder! Pues bien, las cosas no salieron como habiamos 
planeado. Conseguimos las visas, pero mi esposo Lane se enfermo 
de gravedad. Despues de una busqueda frenetica, llegamos al 
hospital y lo pusieron en cuidados intensivos, donde permanecio 
por 11 dias antes de una cirugia. Cuando lo dieron de alta, 
llevabamos 30 dias en Houston. 

Y por supuesto, Eloisa fue muy amable en esta situacion y nos 
mantuvimos en contacto como mejor pudimos. Recuerden, en 
esa epoca no todos tenian telefono celular, jincluso yo! Finalmente 
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volvimos a Dallas y sabfa que tenia que ir a Brasil. Eloisa se 
emociono y se ocupo de hacer las reservaciones. ;Fue un maraton! 
No recuerdo cuantas ciudades visitamos, pero anadimos las 
integrantes de equipo y en poco tiempo termino la calificacion. 
Despues de desarrollar su unidad, empezo a desarrollar Directoras 
de Ventas en tiempo record. En el 2003, alcanzo la posicion de 
Directora Nacional de Ventas Independiente \y fue la primera 
en Brasil! 

jSicmpre nos divertiamos muchisimo juntas! Volvia por lo 
menos una vez al ano, a veces dos. Cuando estaba alia, tambien 
trabajaba con una recluta 1 personal, Fernanda Pessoa, quien 
rapidamente desarrollo Directoras de Ventas descendientes. A 
traves de ella, conoci a una mujer suiza llamada Beatriz Lee. Y asi, 
comenzo mi crecimiento en ese pais. Bea y su unidad continuan 
su crecimiento bajo el liderazgo de la Directora de Ventas Senior, 
Mary Rose Selman del Reino Unido. 

Luego, la Compama anuncio la expansion a Polonia. Una vez 
mas, vi la oportunidad y fui con mis contactos potenciales en la 
mano. Una de mis estrellas alia es Eva Knotz, integrante de una de 
las unidades de mis descendientes canadienses. Esta desarrollando 
una familia solida de Directoras de Ventas Independientes y me 
siento orgullosa de tenerla como representante del area Pilgrim 
en Polonia. 

Uno de mis recuerdos mas gratos es haber sido invitada a la 
primera Conferencia de Liderazgo europea que se celebro en la 
Republica Checa. Tuve la idea de invitar a la Directora Nacional 
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de Ventas Independiente canadiense, Marcia Grobety, a dar 
una clase conmigo, ya que en ese momento estaba visitando a 
su familia a corta distancia en Suiza. Cuando llego a Zurich, 
lamentablemente tuve que informarle que no podia dar la 
clase conmigo porque la Republica Checa no permitia que los 
ciudadanos canadienses entraran al pais sin una visa. Le pedimos 
ayuda a la Directora de Ventas Bea Lee, quien hablaba aleman 
con fluidez para llamar a la embajada de la Republica Checa, y 
solicitar que hicieran una “excepcion” a esta regia para asegurar 
una visa. No estaban muy contentos, pero Bea los convencio de 
que nos permitieran solicitar. Nos subimos al tren y nos fuimos 
a Bern, nos tomamos las fotos del pasaporte en una cabina de 
fotos que habia en el tren y nos subimos en un taxi para llegar a 
la embajada antes de que la cerraran a la hora de comer. Con la 
visa en mano, regresamos a la estacion de tren y subimos al ultimo 
tren de regreso a Zurich. Llegamos justo a tiempo, para tomar el 
ultimo vuelo a Praga. jlnventamos la manera! Cuando se siembra 
la semilla en la mente de alguien, nunca se debe dar por perdida la 
situacion, jhasta que la semilla germine! 

Incluso con todo este exito mundial, Richard Rogers, el 
hijo de Mary Kay, se mostro un tanto esceptico ante una mayor 
expansion a los mercados de Asia. Mary Kay nunca cuestiono 
sus conocimientos ni su experiencia, pero sonrio y nos dijo que, 
independientemente del lugar en que viviera una mujer, todas 
somos iguales alrededor del mundo. Mary Kay solia decir: “Si a 
una mujer le pones una libra de carne para hamburguesas en 
una mano y un diamante en la otra, jsiempre elegira la carne, si 
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es madre o esposa, porque pensara en las personas que tiene que 
cuidar antes que en si misma! Yo me encargare del resto. jLas 
consentire con hermosos premios que saciaran su deseo interno 
de tener cosas hermosas, pero no a costa de las necesidades de sus 
familias!”. jCuanta razon tenia! 

Mary Kay entendfa que vivia en un mundo donde las 
distancias eran cada vez mas cortas y donde todos viviriamos mas 
cerca, quisieramos o no. Entonces, ,;por que Mary Kay no puede 
estar en todas partes? ^No creen que tendrfa una gran sonrisa en 
los labios si estuviera aqui hoy? jYo creo que ya la tiene! 
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“Cuando te enfrentes a un obstaculo, conviertelo 
en una oportunidad”. 

— Mary Kay 

Incluso en el mundo Mary Kay, no todo es perfectamente rosado 
todo el tiempo. jTambien enfrentaras retos y obstaculos! Creeme, 
he enfrentado algunos muy peculiares. Donde hay gente, hay 
conflictos. Y recuerda, lo importante es como manejas esos 
conflictos. 

Algunas de estas situaciones podrfan ser familiares para ti: 
quizas tu has hecho una de estas preguntas o alguien te hizo 
estas preguntas a ti. Quisiera mostrarte como yo enfrentaria estas 
situaciones, siguiendo el ejemplo de Mary Kay. 

Situacion 

Sue: Tengo una Consultora de Belleza Independiente en mi 
unidad con mucho potencial, pero es un poco dificil trabajar 
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con ella. Durante mi reunion de unidad, cuestiona todo lo que 
digo y esta afectando a todas las asistentes. 

Anne: Primero, tienes que buscar la manera de responder de 
forma tal que puedas retomar el control de la reunion y a la vez 
mostrarle que la valoras. Muy probablemente, ;el resto del grupo 
tambien quiere que ella deje de comportarse asi! 

Nunca olvidare cuando, en los comienzos de mi unidad, tuve 
una senora en mi unidad exactamente como la que describes. Era 
famosa por ponerse de pie, lunes tras lunes, y decir cosas como: 
“Bueno Anne, lo que creo que debes hacer es...”, o bien, “Anne, 
entiendo lo que intentas hacer pero honestamente creo que en 
lugar de eso, debes hacer lo siguiente. 

Finalmente, le dije: “Doreen, estoy deseosa de que tengas 
tu propia unidad y voy a hacer todo que pueda para ayudarte 
a llegar ahi. Podras dirigirla como tu quieras, pero por ahora, 
esta es la manera en que vamos a manejar el asunto que estamos 
discutiendo. Quiero que seas Directora de Ventas Independiente 
porque se que mereces serlo y eres una persona fuerte. Estoy 
deseosa de que eso ocurra... Bueno, como les iba diciendo.. 

Y mientras decia todo esto, sonreia. 

Sue, tienes que detener ese comportamiento y a la vez elevarla. 
Podrias anadir algo como: “Con mucho gusto inicio la discusion 
para que hagan preguntas, pero por ahora, esta clase es sobre el 
proposito de conseguir reservaciones de una clase del cuidado 
de la piel y por que es indispensable cubrir los cuatro puntos. 



HABLEMOS SOBRE LA VIDA REAL 


83 


Ciertamente, tendremos una sesion de preguntas y respuestas 
cuando termine”. 

Situation 

Sue: Anne, jcomo manejas a las personas que interrumpen con 
preguntas en una clase del cuidado de la piel? 

Anne: Mary Kay y Helen McVoy me ensenaron a ponerme de 
pie, ir donde la persona que interrumpe y decide algo como: “Es 
obvio Jane que tienes muchos conocimientos sobre productos. 

Me alegro de que hicieras la pregunta porque eso me da la 
oportunidad de darles la informacion correcta. En lo que respecta 
al producto, no habia escuchado eso, pero ciertamente mereces 
una respuesta. ,:Puedes confiar en que te dare una respuesta una 
vez me comunique con los cientificos de la sede de la Compama? 
No espero que consideres usar algo sobre lo cual tienes preguntas. 
^Te parece bien?”. Entonces, podrias continuar con algo como: “Y 
dicho sea de paso, ;me encanta tu corte de cabello! ^Podrias darme 
el nombre de tu peluquero?”. 

Esto puede parecerte contrario a lo que sientes, pero recuerda 
que ella es la que lleva colgado del cuello el letrero invisible que 
dice: “Hazme sentir importante”. Posiblemente, no recibe la 
atencion que merece en ningun otro lado y busca esa atencion en 
lugares como este. Asi que tu le das toda la atencion que necesita, 
\y mas! 
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;Y siempre debes comunicarte con ella lo mas pronto que 
puedas! Encuentra una respuesta y llamala. ;El seguimiento es 
crucial si quieres ganarte a esta persona! 

Situacion 

Sue: Mi esposo no quiere que sea Consultora de Belleza. 
jComo puedo hacerlo cambiar de opinion? 

Anne: Sue, no estoy segura de haberlo conocido. No llevas mucho 
tiempo en esta unidad pero, ,:podrias decirme las razones que te 
atrajeron a esta oportunidad y cuanto de esa decision compartiste 
con el? 

Sue: Soy una mujer independiente. Escuche el plan de mercadeo 
y pense que era fabuloso. Se lo explique a mi esposo lo mejor 
que pude. El me pregunto cuanto dinero iba a costarnos. Le dije 
que habia invertido en productos y que los venderia rapidamente 
antes de hacer otro pedido con mis ganancias. Finalmente, fue 
una decision que tome por mi cuenta. Es que el no me apoya y 
me gustaria que me apoyara. 

Anne: Ciertamente, puedo entender como te sientes y esta 
es una de esas cosas que no puedes hacer sin apoyo. ,:Puedes 
decirme como es el como persona? ^Tiende a ser una persona 
negativa en todo? ^Estas acostumbrada a ver esta reaccion con la 
mayoria de las cosas? Si ese es el caso, yo puedo darte direccion 
en eso. Por otro lado, puedo decirte con toda honestidad que si 
mi esposo llega a casa a enfrentarse a una idea que a el le parece 
descabellada y el no estaba enterado hasta que ya lo habia hecho, 
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probablemente tambien sentiria algo de resentimiento. Por eso 
me gusta preguntar: “,:Esta decision vas a tomarla tu sola o vas a 
discutirlo con tu conyuge?”. Incluso si la persona me dice: “No, 
soy independiente”, prefiero decide algo como: “Para ser justos, el 
deberia estar por lo menos enterado de lo que esta pasando”. 

Sue, ^te importaria si paso por tu casa una noche durante esta 
semana, por solo 15 minutos, para saludarlo? 

Sue: No, claro que no. 

Anne: Fantastico. Es que me siento mejor cuando conozco el 
conyuge y el tiene la oportunidad de ver con quien vas a trabajar. 
Me gusta darles la bienvenida a los esposos a nuestra unidad. 
Incluso puedes traerlo a mi reunion de unidad si es que quiere 
venir. Se que las mujeres son mas independientes ahora que 
cuando comence, pero ambos son duenos de su casa y este es un 
negocio que se maneja desde la casa. Tus clientas pasaran por alii, 
haras fiestas 1 y dejaran paquetes en el portal. Asi que, a menos 
que el este convencido de que puedes obtener ganancias de esto, 
iposiblemente sentira que lo han invadido! 

Sue, no todos los esposos ven las ventajas de Mary Kay. 
Cuando eso ocurre, lo unico que puedo hacer es estrechar su 
mano y decir: “Gracias por lo que sea que usted se sienta comodo 
que su esposa haga con su negocio Mary Kay”. El tipo de apoyo 
que recibes de tu conyuge quizas no sea el que quieres, pero 
necesitamos encontrar la manera. Tienes que ser honesta contigo 
misma y de ahi partiremos. 
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Sue: Tengo que admitir que mi esposo puede ser un poco dificil. 

Anne: No te preocupes por eso. Ese es mi problema, ;no el tuyo! 
Solo quiero que el sea quien es. Le dire que si tiene una pregunta 
sobre la Compania o el plan de mercadeo, puede hacermela. Yo 
soy la persona con la que vas a trabajar. Te garantizo mi apoyo, 
educacion y direccion continuamente; todo lo que haga falta. 
Continuare dando seguimiento para lograr lo que espero. 

Le hare saber que significas mucho para mi, que tienes un 
sueno en tu corazon. Si apoya que tu trabajes conmigo para 
hacerlo realidad, lo haremos dentro de las reglas que ustedes dos 
han establecido para su hogar. 

Le asegurare que me puede llamar en cualquier momento. Mi 
numero de telefono esta disponible para cualquiera. 

Pero Sue, ;no quiero que te preocupes por eso! Dejame 
contarte una historia. Una vez, una persona me pidio que me 
fuera de su casa. A1 principio de mi carrera, trabaje con una mujer 
encantadora. Era una clienta excelente y pense que seria fabulosa 
como Consultora de Belleza. Me pidio que fuera a su casa y 
compartiera el plan de mercadeo con ella y su esposo. Asi lo hice 
y el se sento y me escucho sin reaccionar. Lue reservado y de vez 
en cuando asentia. Le dije que me encantaria trabajar con ella. 

Ll dijo que hablarian sobre ello. Naturalmente, trate de cerrar, 
pero el me interrumpio diciendo: “Quiero que se vaya de mi 
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casa ahora”. Me tomo por sorpresa, pero le dije: “Si se siente asi, 
ciertamente no quiero molestar”. Me puse de pie para irme, les 
di las gracias por su tiempo y les dije: “Si deciden seguir adelante 
con esto, espero su llamada”. Ella estaba apenadisima, pero siguio 
siendo mi clienta y nunca volvimos a hablar del asunto. Asi que 
creeme, ;puedo manejar cualquier situacion que se me presente! 

Situacion 

Sue: Anne, tengo una integrante de unidad cuyo esposo la 
apoyaba muchisimo en su negocio Mary Kay. Pero ahora 
no la apoya. A ella le encanta Mary Kay y no quiere dejar el 
negocio. ^Como puedo ayudarla? 

Anne: Dejame contarte una historia. Un dia estaba en la oficina de 
Mary Kay. Su asistente entro y dijo que habia una Consultora de 
Belleza al telefono llorando que necesitaba hablar con Mary Kay 
Mary Kay contesto la llamada. La mujer al telefono le dijo que 
su esposo queria que dejara el negocio, pero a ella le encantaba 
Mary Kay y no sabia que hacer. 

Mary Kay dijo: “Querida, voy a decirte lo que tienes que 
hacer. ,:Me escuchas? Quiero que hagas una lista de tus clientas y 
cualquier otra persona a quien le hayas hablado sobre Mary Kay. 
Les dices que yo personalmente, te rete a llevar a cabo 10 fiestas 1 
en una semana. Diles que me prometiste que lo harias y pideles 
que por favor te ayuden a cumplir con tu meta”. 
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Mary Kay continuo: “Estoy segura de que tu Directora de 
Ventas puede darte las palabras correctas para reservar estas 
fiestas 1 . Pero quiero que las hagas todas y me llames. Ahora, voy 
a anotar tu telefono porque espero tu llamada en unos 10 di'as. 
Luego me llamas y me hablas de tus resultados”. 

Bueno, unos 10 di'as mas tarde 11am 6 la Consultora de Belleza 
y dijo: “;Mis padres estan muy emocionados y mi esposo esta tan 
orgulloso de ml! Llegue a casa y puse todo el dinero en medio de 
la mesa de la cocina y dije: ‘jMiren lo que hice!’. £1 dijo: ‘^Y por 
que no lo hiciste desde el principio?’. Mary Kay, no lo se, jpero 
ahora si lo voy a hacer!”. 

Mary Kay le dio las gracias y le aseguro cuanto la Compani'a 
deseaba que fuera exitosa. Como diria Mary Kay: “;Lo que 
importa son los resultados!”. 

Situacion 

Sue: Anne, ultimamente, he pasado por momentos difi'ciles 
con mi divorcio y siento que estoy totalmente bloqueada. 

^Que debo hacer? 

Anne: Se que ha sido duro. Te he dado espacio, porque sabia que 
me avisarias cuando estuvieras lista para hablar del asunto. Me 
alegra que lo trajeras a colacion porque estaba preocupada por ti. 
Creo que debi haber intervenido antes, asi que quiero disculparme 
contigo, Sue. He notado que tus numeros han bajado. Asi que, 
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hablemos de eso. Tengo algunas cosas en mente que podemos 
hacer juntas, pero necesito saber como te sientes en este momento 
en terminos personales. ^Que tan mal estuvo el divorcio? ^En que 
condiciones economicas te dejo? 

Sue: Creo que sab' bien del asunto, pero todavia tengo dos hijos 
que mantener y enviar a la universidad. Tengo algunas deudas y 
tengo que cuidar cada centavo. 

Anne: Bueno, se que esto es como si tuvieras un yugo en el cuello. 
Pero no puedes dejar que eso te detenga. Si creo un plan de 
accion, que incluya trabajo como Consultora de Bellezay como 
Directora de Ventas, ,:trabajarias conmigo en un plan maestro 
exclusivamente para ayudarte a salir de las deudas? Creo que eso 
te liberaria y podrias abrir tus alas nuevamente. 

Necesitas retomar el negocio de Consultora de Belleza. Todos 
los dias, debes intentar vender $200' en productos tu sola. Cada 
dia, debes estar buscando clientas para fiestas 2 o por lo menos para 
faciales. ,:Debes tener una base de clientas decente en tu negocio? 

Sue: Si, asi es. Mis clientas han sido increibles durante toda esta 
amarga experiencia. 

Anne: Creo que podrias reducir una parte considerable de tu 
deuda, si tienes suficiente disciplina para lograrlo a traves de las 
ventas personales. Con ese dinero, pagas tus deudas. Incluso cuando 
quieras hacer otra cosa con ese dinero, necesitas pagar tus deudas. 
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Ademas, hablemos sobre tu espacio de reunion. Quizas estas 
gastando dinero que no es necesario gastar en este momento. 

He reiniciado mi unidad muchas veces alrededor mi mesa de 
comedor con las mejores personas que me quedaban. Con el 
tiempo, necesitariamos encontrar un espacio mas grande, como 
un salon en una iglesia o una biblioteca. 

Pero por ahora, Sue, tenemos que tomar decisiones que te 
pongan en control de todo nuevamente. Necesitamos acercarnos 
de verdad a esta meta hasta que veamos los resultados que 
queremos: salir de las deudas, llegar a 50 integrantes de unidad, 
un auto profesional en la cochera, desblar por el escenario con el 
Circulo de los $300,000' y si todavia no llegamos ahi, ciertamente 
a las Cortes de Ventas y del Compartir. Te sentiras de lo mejor y 
te sentiras como una persona distinta. Daras rienda suelta a lo que 
llevas encerrado dentro de ti en estos momentos. 

Sue: Anne, ;estas segura de que volver a un trabajo de tiempo 
completo no es lo mas seguro? 

Anne: Bueno, Mary Kay siempre decia: “Si persigues a dos 
conejos, no atraparas a ninguno”. Tienes que hacer lo correcto 
para ti. Se que las personas que tienen un trabajo de tiempo 
completo tienen que rendirle cuentas a su jefe y han perdido el 
control de su vida. Recibes el cheque que otra persona quiere 
darte y no el que tu puedes darte a ti misma. Podria parecerte una 
zona de confort, pero creo que puedes reemplazarlo por un plan 
de $200* diarios. Quiero que redescubras el cheque que puedes 
pagarte tu misma. No sera facil. Vas a tardar unos 60 a 90 dias en 
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sentirte como la Sue de antes. Pero estare contigo en cada paso del 
camino. Quiero que sepas eso. Quizas quiero esto para ti mas de 
lo que tu sabes que lo quieres para ti misma. 

Sue: Si, no he sentido que alguien crea en mi de esta forma desde 
hace mucho, mucho tiempo. 

Anne: Y si no he estado ahi para demostrartelo, asumo toda la 
responsabilidad por eso. Siempre te he tenido mucho aprecio. 
Aprecio a tus hijos. No estas sola y no volvere a dejarte sola 
nunca. Tienes que creer eso. 
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9 La vida real, parte dos 


‘‘Las Directoras de Ventas en mi Compama son los pilares 
sobre los cuales se ha construido la Compahla. En esencia, 
el las son el espfritu de Mary Kay”. 

— Mary Kay 

Hablemos sobre la trayectoria profesional. 

A medida que avanzas en la Escalera del Exito 1 , podrfas 
encontrarte en situaciones cada vez mas delicadas en la cuales 
tendras que usar todas las destrezas que ensenaba Mary Kay. 

A continuacion, encontraras algunas de las maneras en que he 
manejado estas conversaciones durante mi carrera. 

Situation 

Sue: Despues de todo el esfuerzo que hice para desarrollar a 
una Directora de Ventas Independiente, su Acuerdo ha sido 
terminado por falta de production de unidad. ^Hay algo que 
pueda hacer? 


Carrera 
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Anne: ;Ay! Eso me ocurrio a mi hace muchos, muchos anos. 
jY estaba tan enojada con la Compani'a! En una reunion de 
Directoras de Ventas, me pare frente Mary Kay y todas las 
asistentes y dije: “Estoy muy enojada con todas las terminaciones 
\y quiero que sepan que ya no me emociona tanto debutar mas 
descendientes!”. 

Mary Kay me miro desde el otro lado del salon, se tomo un 
minuto (jPude darme cuenta que se estaba tranquilizando!) y 
luego me dijo: “Solo tengo una pregunta para ti”. 

“;Que pregunta es esa?”, le dije. 

Dijo: “Si tuvieras que hacer todo esto nuevamente, ;dejanas 
fuera a alguna de ellas?”. 

“Pues, no”, respond!. 

“Ahi rienes tu respuesta. Tu hiciste tu trabajo y ellas hicieron 
el suyo de acuerdo a sus capacidades. Esperemos que algun dia 
puedas volver a darles la bienvenida”, afirmo. 

Sue, me tomo un riempo poder procesar todo eso. La 
verdad es que siempre pense, con ego lastimado, que yo estaba 
perdiendo amigas y que yo les habia hecho dano a unas personas. 
Y el hecho es que, una Directora de Ventas tiene sus propias 
responsabilidades y nadie sino ella puede cumplirlas. Se que al 
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defenderlas estaba tratando de ser una buena Directora de Ventas 
Senior para esas Directoras de Ventas. Pero defenderlas no es lo 
que me hace una buena Directora de Ventas Senior ; una buena 
Directora de Ventas Senior las ayuda a lograrlo. 

Entonces Sue, hablemos de tus responsabilidades como 
Directora de Ventas Senior. 

Sue: Me parece bien. 

Anne: Recuerda lo que siempre digo: tienes dar seguimiento para 
lograr lo que esperas. Si veo que alguien esta en problemas, la 
llamo y le digo: “^De donde van a salir los S^OO 1 en ventas este 
mes?”. Y sigo preguntando hasta determinar si necesitamos un 
plan B y un plan C. 

Usualmente, ella me dira algo como: “Lo se, lo se”. Y yo 
le contesto: “jPues no estoy segura de que lo sabes en realidad! 
Muchas personas piensan que la Compania les dara otra 
oportunidad. Pero le pido que se imagine que la Compania la 
llama y le pide que deje su unidad porque no logro la produccion. 
Si ese pensamiento hace que le duela el estomago, le digo que 
vamos a lograr que la gente haga reservaciones y venda. Pero si me 
dice que en realidad no le importa y que esta harta de todo, si eso 
es lo que esta en su corazon, quiero saberlo. No puedo recoger los 
platos rotos una vez la Compania haga la llamada. Esa es la unica 
cosa que no puedo hacer. 
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Sue, nuestro trabajo es ayudarla a evitar que eso ocurra, si 
mantener su unidad es lo que quiere verdaderamente. 

Una Directora de Ventas Senior tiene que querer continuar 
dando seguimiento para lograr lo que espera. Por eso, invitaba 
a todas mis descendientes a mi casa una vez por trimestre para 
ofrecerles educacion continua. Siempre me concentraba en los 
mismos temas: planear cuidadosamente las reuniones de unidad, 
organizar la Educacion para Nuevas Consultoras de Belleza, etc. 

Sue, muchas Directoras de Ventas descendientes me han 
preguntado si pueden continuar asistiendo a mis reuniones de 
unidad durante los primeros dos meses. Siempre les contestaba: 
“Querida, ;si hago eso contigo, tengo que hacerlo con todas! Una 
vez debutes y tengas el titulo y las comisiones que eso implica, 
tienes que encontrar tu propio espacio de reunion y programar la 
educacion para nuevas Consultoras de Belleza, igual que me viste 
hacerlo a mi”. 

Si la nueva unidad tiene problemas unos meses despues, estoy 
dispuesta a involucrarme. Incluso una Directora de Ventas que ha 
perdido su camino puede darse cuenta como educar nuevamente, 
recobrar las fuerzas y anadir nuevas integrantes de unidad. Es un 
proceso de crecimiento. No debutas y jamas vuelves a saber de tu 
Directora de Ventas Senior. Si tu Directora de Ventas descendiente 
tiene tropiezos, podrias culpar a la Compania o podrias culparla a 
ella. No es ahi donde estan los culpables. Es posible que la nueva 
Directora de Ventas sea muy orgullosa para pedirte ayuda o quizas 
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no se dio cuenta que la ayuda estaba mas accesible de lo que 
ella se imaginaba en una variedad de fuentes. ;Tu estas ahi para 
ofrecerle esa ayuda! 

La situacion no tiene que llegar a que ella se vea obligada 
a dejar su unidad a menos que ella realmente crea que no 
quiere hacer el esfuerzo. Siempre le pedfa que me diera 90 dfas 
completos para trabajar con ella y ver los resultados. 

que ocurre si las cosas no funcionan? Pues, entonces, sus 
integrantes de unidad regresan a ti. Pero debes invertir el tiempo 
necesario para evitar que eso ocurra. 

Situacion 

Sue: Si debuto una Directora de Ventas descendiente, 
perdere production. ^Por que querria reducir mis ingresos 
intencionalmente? 

Anne: Dejame decirte que esos pensamientos no son inusuales. 
Por esa razon, tantas integrantes del cuerpo de ventas 
independiente son Directoras de Ventas en lugar de Directoras de 
Ventas Senior. 

Creo que si te dejas llevar por la idea de que debutar una 
Directora de Ventas descendiente es perder dinero, te pierdes 
una oportunidad dorada. Te prometo que el 4 por ciento de cien 
personas te pagara mas que el 13 por ciento de ninguna. Cuando 
esa descendiente crezca y continue avanzando para ganar el uso 
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de un auto profesional, ;mc agradeceras este consejo! Tomara 
un tiempo antes de que veas esta inversion reflejada en tus 
comisiones, pero si inviertes tu tiempo y tus recursos sabiamente, 
lo veras. Mientras viva, nunca olvidare el momento en que cruce 
ese puente: el momento en que mi ingreso de Directora de Ventas 
Senior supero mi ingreso por volumen de unidad. 

Si cuidas de estas personas, jellas cuidaran de ti! Nunca 
puedes dejar de educar a tus Directoras de Ventas descendientes ;y 
nunca puedes dejar de dar seguimiento para lograr lo que esperas! 
Muestrales como hacerlo, ensenales como hacerlo y deja que 
ellas te muestren que saben como hacerlo. Por esta razon, inviertes 
tiempo personal en tus descendientes. Deja que te vean hacer una 
noche de invitadas, una reunion de unidad y una fiesta del cuidado 
de la piel 1 . Luego tu las ves a ellas hacer lo mismo a su manera. 

Situation 

Sue: Anne, quiero ser DNV 2 en seis meses. ^Que tengo que 
hacer? 

Anne: Sue, eso sencillamente no ocurrira en la situacion que estas 
ahora. Asi que permiteme decirte que dejes de rechazar la palabra 
Senior. Antes de que comiences a enfocarte en la meta de ser una 
Directora Nacional de Ventas Independiente, debes enfocarte 
primero en desarrollar Directoras de Ventas descendientes fuertes. 
Cuando eres una Directora de Ventas Senior y tienes unidades 
descendientes fuertes con una amplia base de clientas y ventas al 
menudeo comprobadas, entonces puedes comenzar a hablar, solo 
hablar, de ser un Area Nacional. Es asi de sencillo. 
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Sue: Pero conozco personas que debutaron asi de rapido. 

Anne: No puedo hablar de la fuerza de sus debuts, solo puedo 
hablar de tu situacion. Ambas nos sentiremos mejor si debutas de 
la manera correcta, sobre la base de las ventas al menudeo, con 
personas que hacen fiestas 1 , venden productos y ganan dinero para 
sus familias. Cuando desarrollas de una manera solida, muchas de 
tus descendientes tendran un negocio Mary Kay para toda la vida. 

Sue: Anne, entiendo lo que dices. Y una vez me convierta en 
Directora Nacional de Ventas, quiero ser Directora Nacional de 
Ventas para toda la vida. Asi que, ^por donde comenzamos? 

Anne: Ahora que sabes que quieres ser una Directora Nacional de 
Ventas, esta meta personal, impulsada por ti misma puede ser el 
agente catalitico que logre que ocurran cosas monumentales. La 
meta aqui es enamorarte de desarrollar Directoras de Ventas que 
van a estar en Mary Kay a largo plazo. Cuando veas los resultados 
duraderos que puede crear esta actitud, te preguntaras: ;por que 
no comence antes? 

La meta es mucho mas grande que el debut individual de 
una Directora de Ventas. Una vez te enamores de desarrollar 
Directoras de Ventas descendientes y sientas verdadero amor por 
traer personas a este negocio, ocurrira el cambio. Ahora tienes la 
pasion y el proposito, y no solo por llegar a la meta de debutar 
como DNV 2 , sino tambien por ayudar a mujeres a crear la clase 
de oportunidades que Mary Kay sono para ellas. 
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Quiero que a tus Directoras de Ventas les encante formar 
parte de tu Area Nacional. Ese es el espfritu que quiero que 
desarrolles. No te preocupes por cambiar a otros; enfocate en 
cambiar tu. El camino para convertirte en Directora Nacional de 
Ventas es estrategico. Esta centrado en la gente y en desarrollar 
relaciones. Estas construyendo un futuro y llevas a otras contigo. 

Sue, tengo que preguntarte: ^verdaderamente has tornado la 
decision de promover la posicion de Directora de Ventas con una 
unidad solida que tiene Consultoras de Belleza Independientes 
que sirven a una amplia base de clientas? No recomiendo que te 
conviertas en DNV 1 de la noche a la manana. Necesitas darles a 
tus Directoras de Ventas descendientes la oportunidad de crecer. 
Lo mejor que puedes hacer es desarrollar estabilidad antes de 
tu debut. Porque una vez debutes, no quiero que te la pases 
luchando por cumplir con los requisitos. Eso se convertira en una 
carga que solo tu puedes evitar. 

Quiero que tengas una familia saludable de Directoras de 
Ventas cuyos negocios crezcan por derecho propio y por sus 
propios propositos. Quiero que esta sea una experiencia positiva 
para todos. No quiero que tengas perdidas porque la gente se 
apura por terminar la calificacion. Sencillamente, no es necesario. 
Si nos tomamos el tiempo de desarrollar estabilidad, ^que 
importa si nos tardamos uno, dos o hasta seis meses mas? Quieres 
resultados que duren para toda la vida. 

Asi que, manos a la obra Sue. ^Quienes son tus Sacos Rojos? 
^Quien esta lista para ser parte de tu Area Nacional? 


DNVI 
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Situacion 

Sue: Anne, soy Directora de Ventas Independiente Go-Give. 
No entiendo como puedo ser exitosa sin tener una DNV 1 de 
mentora. No es justo que no tenga una DNV 1 . 

Anne: Sabes, nunca puedo disculparme por el plan de mercadeo, 
pero puedo decirte dos o tres cosas que creo sobre esta situacion. 
Tienes que saber que no estas sola. ^Quien es tu Directora de 
Ventas Senior ? 

Sue: Mari Lynn Smith. 

Anne: Bueno, ciertamente ella tiene un historial de exito 
en su negocio Mary Kay. ^La has llamado para decide que 
verdaderamente necesitas tiempo individual con ella porque estas 
batallando mucho y necesitas respuestas? Sue, corrigeme si me 
equivoco, pero creo de todo corazon que ella estara encantada de 
darte ese tiempo y escucharte. ^Has intentado eso? 

Sue: Bueno, no me he atrevido a hacerlo porque se que esta 
muy ocupada. 

Anne: ^Si entiendes que para que ella sea exitosa, tu tienes que ser 
exitosa? Pedirle la ayuda que necesitas no es una impertinencia. 

Tu y ella necesitan pensar en algunas ideas concretas que puedas 
poner en practica. ;Y probablemente esto la benehcie a ella tanto 
o mas que a ti! Si ella quiere ser Directora Nacional de Ventas, 
necesita conocerte mejor Sue. Quiero creer que si la abordas de la 
manera correcta, ella te ayudaria. 
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Y quiero pensar que hablo por todas las DNVs 1 cuando 
digo que tambien estamos dispuestas a darles direction. Asi 
que, si necesitas una o dos horas mensuales, con mucho gusto te 
dare consejos. 

Sue: ^Cuanto me cobraria por eso? 

Anne: Querida, ;Mary Kay se revolcaria en su tumba si supiera 
que te estoy cobrando por darte un consejo! No seas absurda; esa 
es mi manera de ejercer una influencia positiva. Ademas, asi una 
nueva generation de Directoras de Venras y DNVs 1 surgira del 
Area Go-Give. Y a traves del programa de adoprivas, encontraras 
una persona con quien puedas idenribcarte. 

Situation 

Sue: Anne, veo el exito que has tenido trabajando globalmente. 
Creo que me gustaria explorar una expansion international. 
^Como se si estoy lista? 

Anne: Es importante que sepas que la Compania tiene unos 
requisitos: debes tener por lo menos 50 integrantes en tu unidad 
y una production al mayoreo de $67,500 3 durante los pasados 12 
meses. Si cumples con los criterios, puedes brmar el Acuerdo del 
Programa de Desarrollo de Liderazgo Global (GLDP por sus siglas 
en ingles) con la Compania. Debes tener en cuenta que necesitas un 
acuerdo distinto para cada mercado en el quieras trabajar 2 . 


DNVI 2 no aplicable para Mexico 3 dolar(es) 
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Dado que cumples con los requisites, hablemos sobre tu 
unidad. jComo reaccionarian si estuvieras fuera del pais por un 
largo periodo de tiempo? Mary Kay nos enseno, hace muchos 
anos, que cuando el gato se ausenta, los ratones se convierten en 
ratas. ;Has notado que al regresar luego de haber estado fuera de 
la ciudad las integrantes de tu unidad realmente no han trabajado 
su negocio mientras estuviste ausente? Debes asegurarte que tu 
casa este en orden antes de intentar desarrollarte en otro pais. 

Mary Kay siempre dijo que en cada grupo de 10 personas 
hay una superestrella, tres personas muy buenas, tres personas un 
tanto por debajo del promedio y tres que fracasaran. ;Ves a esas 
cuatro superestrellas en tu unidad ahora mismo? a las 15 que 
estaran listas para ascender proximamente? Si no ves este tipo de 
actividad, entonces probablemente debes continuar enfocandote 
en la unidad de tu pais de residencia. 

Tienes que preguntarte: ^pueden mi familia y mi unidad 
tolerar, emocional y economicamente, que viaje a este pais por lo 
menos dos veces en los primeros dos o tres meses? El desarrollo 
a nivel global es una inversion. Basandome en mi experiencia, es 
posible que no veas resultados economicos significativos por dos o 
tres anos. Pero, la inversion vale la pena si puedes lograrlo sin que 
decaiga el negocio en tu pais de residencia. 
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Dejame decirte por que esto es tan importante. En el 
primer a no, probablemente vuelvas a ese pais unas cuatro veces. 
Recuerda, jesas personas te necesitan! La unidad en tu pais de 
residencia tiene el lujo de que estas disponible casi todos los dias, 
pero para las Consultoras de Belleza en el otro pais, tu eres la 
representante de Mary Kay y esa es una responsabilidad enorme. 
Una vez empieces, no quieres desilusionarlas. Necesitan saber que 
volveras para ayudarlas a tener exito. Antes de irme, tipicamente 
les decia que anotaran en sus agendas las fechas en que volveria 
para que supieran que estaba comprometida con ellas. Una vez 
llegaba a casa, usaba tecnologia moderna para mantenerme en 
contacto y educar. Por favor, no les hagas promesas que tu no 
estes dispuesta a cumplir. 

Tu meta es invertir el tiempo y esfuerzo para desarrollar una 
Directora de Ventas Independiente descendiente en los primeros 
dos anos. Si no logras eso, tu Acuerdo con ese mercado se da por 
terminado. Por esta razon, es importante invertir tiempo y dinero 
en viajar al pais. Cuando tu pais de residencia esta solido, sabes 
que tienes el impulso para que tu negocio siga creciendo en casa 
mientras inviertes en el extranjero. 

Sue, con esto en mente, ^crees tu que estas lista para expandir 
globalmente? 
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10 tQue esperaba 
Mary Kay de nosotros? 


“Nuestra Compama se fundo con nuestros ideates 
mas altos: trabajariamos siguiendo la promesa de la 
Regia de Oro, y la honestidad y la integridad serfan 
nuestros pi lares”. 

— Mary Kay 

Mary Kay siempre fue muy clara en lo que esperaba de todos 
nosotros: las Consultoras de Belleza Independientes, las Directoras 
de Ventas Independientes, las Directoras Nacionales de Ventas 
Independientes y el personal. Sus expectativas mas importantes eran: 

Integridad: Las palabras de Mary Kay siempre correspondian 

con sus acciones. No hacia excepciones a las reglas, ni 
tenia favoritos y tampoco hacia las cosas a medias. 

Honestidad: Siempre cumplia con sus promesas. Siempre fue 
sincera, directa y justa. 

Lealtad: Cuando Mary Kay alcanzo el exito, se mantuvo fiel a 
todos los que la ayudaron a desarrollar su Compania. 
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Prioridades: Proporcionaba tiempo para la fe, la familia y la 
carrera. Estos principios son convicciones de 
Mary Kay que nunca deben menoscabarse. 

Con estas expectativas como gufa, escribiras una nueva historia 
para nuestra Compama. Las decisiones que tomes hoy trazaran 
tu rumbo hacia la meta que ahora anhelas alcanzar. Las mujeres 
con determinacion son las lfderes del manana. Se una de esas 
mujeres. Lleva esas decisiones en tu corazon y escucha a tu propia 
voz cuando tomes una decision para ti y los seres que amas. 

Otros necesitan de tu buen juicio. Eres su mentora, maestra y 
confidente. Se una de esas mujeres. 

Encontre la cancion que tenia que cantar. 

Me dio una vision de lo que podria hallar. 

Talentos sin descubriry premios que recibir, 
un mundo de viajes y conocimientos que adquirir. 
Seguridad economicay gente que conocer, 
reconocimiento y premios, mi oportunidadpara crecer. 

Espero que hoy hayas encontrado tu cancion, 
para convertirte en la proxima ltder Mary Kay. 

Podrds tropezarte y podrds caer, 
pero manten tu vision /y todo lo podrds tenerl 
Te reto: jalcanzame si puedes! 

Comienza con corazon, 





Anne Newbury debuto como Directora Nacional de Ventas Ejecutiva de 
Elite Independiente Emerita 1 en enero de 2007. A1 culminar su carrera 
Mary Kay, tenia 85,000 Consultoras de Belleza Independientes, 1,500 
Directoras de Ventas Independientes y 16 Directoras Nacionales de 
Ventas Independientes en 12 paises que trazan su linaje directamente a la 
incansable labor de Anne compartiendo la oportunidad Mary Kay 


1 Directora Nacional Ejecutiva Elite de Ventas Independiente Emerita. 




Desde el 2007, Anne ha sido una oradora muy solicitada para 
eventos en todo el mundo Mary Kay y ha compartido su sabidurfa 
y experiencias Mary Kay con las nuevas generaciones de impulsoras 
de negocios Mary Kay En los comienzos de su negocio, Anne 
tuvo la oportunidad unica de trabajar directamente con Mary Kay 
y aprender de ella las destrezas que luego llevaron a Anne a lograr 
resultados increfbles en su carrera. 

Con sus recuerdos de las lecciones aprendidas y las palabras de animo 
que escucho de la propia Mary Kay, Anne cautiva a nuestra actual 
generacion de lfderes en las ventas, siempre deseosa de tener una 
perspectiva mas fntima y conocer mas historias sobre Mary Kay. 

Las reflexiones de Anne sobre sus momentos con Mary Kay y sus 
experiencias en el desarrollo de su negocio han probado ser muy 
influyentes y decisivas para ayudar a las lfderes del cuerpo de ventas a 
comprender la “verdadera” manera de ser exitosas al estilo Mary Kay 
en esta maravillosa oportunidad. 

Serfa imposible para Anne llegar a todas nuestras lfderes de ventas 
actuales, asf que la convencimos de compartir una “historia oral” de 
sus experiencias con dos de nuestras empleadas, Peggy Davidson y 
Allyson Sellers, empleadas de Mary Kay por muchos anos y con un 
gran amor por esta Companfa, quienes recopilaron los pensamientos 
de Anne en un “manual” para lograr el exito profesional “al estilo 
Mary Kay”. 

El prologo de Anne lo dice todo: “La verdadera sabidurfa trasciende 
epocas; se comparte de una generacion a otra, una persona a la vez”. 
Esperamos que lo que aprendas de este libro te ayude a guiar tu exito 
y honrar el legado de Mary Kay para realmente Enriquecer la vida de 
la mujer ™. 



